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I. INTRODUCCIÓN 
 
La Empresa COIRSA es una unidad económica de carácter privado con fines de 
lucro, que fue creada a través de un testimonio público elaborado por un Abogado y 
presentado de acuerdo a las Leyes Mercantiles en el Registro Público Mercantil para ser 
reconocida como persona jurídica para operar con legalidad ante otras instancias 
gubernamentales y privadas, tales como: la Dirección General de Ingresos, Ministerio del 
Trabajo, Seguro Social, Ministerio de Economía  y Sistema Financiero entre otros. 
 
Su Capital fue aportado por tres socios quienes son los que conforman la Junta 
Directiva y realizan funciones gerenciales en la organización. El giro principal es el de 
comercializar repuestos, agregados, accesorios y aires acondicionados orientado a clientes 
del sector público y privado. 
 
Debido al conocimiento del giro del negocio de parte de los socios, la Empresa ha 
logrado en un período de diez años aumentar considerablemente sus volúmenes de 
operaciones, desarrollo que en la actualidad demanda la incorporación de aspectos 
técnicos relacionados con la formulación y aplicación de herramientas que proporciona el 
Marketing para evitar sorpresas que pueden estar vinculadas con riesgos que incidan en la 
contracción de la demanda de sus productos. 
 
Ante tales circunstancias, en el presente trabajo se plantean aspectos orientados a 
proporcionar a los propietarios de dicha empresa un documento que les permita guiarse en  
las prácticas de Mercadeo y que continúen siendo competitivos durante los próximos años, 
considerando que la globalización exige en la actualidad mayores retos en la 
competitividad de los negocios. 
 
Con la realización de este trabajo se interrelacionan intereses de la empresa e 
intereses individuales de los autores. La organización obtiene una investigación sin 
incurrir en costos económicos y los autores, a su vez, logramos la elaboración de nuestra 
Monografía para optar al Título de Licenciados en Mercadeo y Publicidad, asegurando la 
calidad misma del documento y una defensa exitosa. A ésto debemos agregar, las 
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experiencias laborales y personales obtenidas al tener un contacto tan estrecho con una 
Empresa de diez años de presencia en el mercado.  
Desde el punto de vista profesional, nosotros los autores, pusimos en práctica 
conceptos y teorías que serán de mucho provecho para la Gerencia de Comercialización y 
al mismo tiempo nos retroalimentamos de sus experiencias. Todo ésto nos permite hoy en 
día emitir juicios y criterios ya que contamos con el conocimiento de cómo se desarrolla el 
trabajo gracias a métodos como la observación, la elaboración de cuestionarios, entrevistas 
con el personal, reuniones con el propietario de la Empresa y recolección de datos de los 
registros  para procesarlos. 
 
En todo desarrollo de un trabajo siempre se encuentran obstáculos, nuestro caso no 
es una excepción.  Las limitaciones que se presentaron mayoritariamente fueron la falta de 
tiempo debido a nuestras responsabilidades de trabajo en las empresas para las que 
laboramos, así como las ocupaciones de las personas que contribuyeron con nuestro 
cometido. 
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II. OBJETIVOS 
 
 
A. Objetivo General 
 
Contribuir con la Empresa COIRSA, proporcionándole un documento que 
contenga criterios técnicos que le permitan tomar decisiones relacionadas con la 
comercialización de sus productos en el mercado nacional;  haciéndola más 
competitiva en el nuevo contexto de comercialización para lograr  satisfacción de 
sus clientes. 
 
 
B. Objetivos Específicos 
 
1. Proveer al área de comercialización de un método de pronósticos de 
ventas y determinar su procedimiento con la línea de aires 
acondicionados. 
 
2. Diseñar formatos para la elaboración de planes de trabajo y definir su 
utilización. 
 
3. Elaborar dos Estrategias de Mercadeo que contribuyan al fortalecimiento 
de la Gerencia de Comercialización en las ventas de aires 
acondicionados, repuestos y accesorios. 
 
4. Dotar a la empresa de un organigrama departamental para la Gerencia de 
Comercialización y diseñar las fichas de puestos y funciones. 
 
5. Proporcionar a la Gerencia de Comercialización elementos técnicos que 
le permitan conducir, conocer y evaluar su tramo de control. 
 
6. Proporcionar criterios básicos para la ejecución de campañas 
publicitarias. 
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III. MARCO TEÓRICO 
 
 
Marketing:  Proceso social y de gestión a través del cual los distintos grupos e 
individuos obtienen lo que necesitan y desean, creando, ofreciendo e intercambiando 
satisfactores con valor para ellos. 
 
Mercado: Todos los consumidores potenciales que comparten una determinada 
necesidad o deseo y que pueden estar inclinados a participar en un intercambio, en orden a 
satisfacer esa necesidad o deseo. 
 
Mercado Potencial:  Conjunto de Consumidores que tienen una necesidad que 
puede ser satisfecha por un determinado bien o servicio, poseen los recursos para 
satisfacerla y tienen cierto interés hacia ese bien o servicio. El mercado potencial incluye 
el mercado actual de una empresa, el de sus competidores y el crecimiento esperado de ese 
mercado.   
 
Consumidor:  En un sentido amplio se entiende como comprador, usuario, público 
en general. 
 
Venta: Es un contrato en que el vendedor se obliga a transmitir una cosa o un 
derecho al comprador, a cambio de una determinada cantidad de dinero. También  puede 
considerarse como un proceso personal o impersonal mediante el cual el vendedor 
pretende influir en el comprador. 
 
Competencia: Concurrencia de una multitud de vendedores en el libre mercado, que 
para conseguir la venta de sus productos pugnan entre sí, proponiendo los precios que les 
permitan sus costos, y que se mantengan en línea con los del mercado, dando lugar a un 
reparto del mercado real. 
 
Segmento de Mercado: Estrategia utilizada para dividir el mercado en distintos 
grupos de compradores que se estima requieren productos diferentes, Marketing Mix 
distintos o ambos.  De esta forma la empresa incrementa su rentabilidad. 
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Planificación del Marketing: Consiste en especificar detalladamente las estrategias 
de marketing y los programas para lograr los objetivos del producto en el mercado. 
Incluye donde se quiere ir, así como la forma de hacerlo. 
 
Pronósticos de Ventas: Son el punto inicial para la planeación de ventas y 
marketing, la programación de la producción, las proyecciones del flujo de efectivo, la 
planeación financiera, la inversión de capital, el manejo de inventarios, la planeación de 
recursos humanos  y la presupuestación. 
 
El pronóstico de ventas se basa en los datos históricos para hacer predicciones 
acerca del futuro.  Pueden ser a corto o largo plazo.  Para seleccionar el método adecuado 
de pronósticos de ventas, el gerente debe considerar los factores que pueden afectar el 
volumen de ventas, ya sean controlables, que son aquellos elementos del ámbito interno de 
negocios que la empresa puede manejar, como el apoyo a las ventas en las políticas de 
fijación de precios, canales de distribución, campañas de promoción y otras actividades de 
marketing que afecten las ventas futuras; o  factores no controlables, que son aquellos 
elementos del medio sobre los cuales la empresa no puede influir, tales como el estado de 
la economía, problemas en la industria, las condiciones de la competencia, entre otros. 
 
Un pronóstico inexacto de las ventas, puede significarle a la empresa una situación 
desfavorable de inventarios. 
 
Métodos de Proyección: 
 
· Métodos de Regresión 
· Métodos Gráficos 
· Series de Tiempo 
· Suavización Exponencial 
 
Regresión Lineal:  Método estadístico que utilizan las empresas u organizaciones en 
el área de marketing para determinar  estimados de ventas de productos o líneas de 
productos, partiendo de ventas históricas. 
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Estrategias de Marketing: Proceso de toma de decisiones sobre el futuro de la 
empresa y la puesta en práctica de esas decisiones en el mercado meta. 
Estrategias Competitivas: Existen tres tipos básicos de estrategias que las 
compañías pueden adoptar cuando compiten en el mercado: Estrategia centrada en los 
costos, Estrategia de diferenciación y Estrategia de enfoque o nicho 
 
Estrategia Creativa: Plan usado para desarrollar el argumento de una campaña 
publicitaria. Es un Documento que contiene una descripción de los elementos que se 
usarán en ella, tales como material gráfico y  frases publicitarias 
 
Estrategia de Cobertura de Mercado: Análisis y decisiones que toman las 
compañías para decidir en que segmentos de mercado se van a concentrar sus esfuerzos.  
 
Existen tres tipos de cobertura: 
· Indiscriminada, cuando existe una sola estrategia dirigida a todo el mercado. 
· Diferenciada, cuando se diseñan varias estrategias de Marketing para distintos 
segmentos 
· Concentrada, cuando se diseña una estrategia específica para un determinado 
segmento de mercado. 
 
Mezcla de Marketing: Es el conjunto de  herramientas  de mercadotecnia que 
utiliza la empresa para propugnar por sus objetivos en el mercado meta.  Estas actividades 
se clasifican en cuatro funciones genéricas que son: producto, precio, promoción y plaza, 
conocidos como Cuatro P’s:  
 
· Producto, un producto es cualquier cosa que se ofrezca en un mercado para su 
atención, adquisición, uso o consumo, y que pudiera satisfacer una necesidad 
o deseo. 
· Estructura de precios, el precio es la cantidad monetaria a que los productores 
están dispuestos a vender y los consumidores a comprar un bien o servicio 
cuando la oferta o la demanda están en equilibrio.   
· Sistema de Distribución,  la distribución comprende un conjunto de 
actividades básicas que se pueden agrupar en:  a) diseño y selección del canal 
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de distribución, b) localización y dimensión de los puntos de venta, c) 
distribución física, y d) dirección de las relaciones internas del canal de 
distribución  
· Actividades Promocionales, que son utilizadas para satisfacer las necesidades 
del mercado o mercados metas de una empresa y al mismo tiempo, alcanzar 
sus objetivos de Marketing. 
 
Mezcla de Productos: es el conjunto de líneas y artículos que un vendedor 
específico ofrece a la venta a los compradores.  Una mezcla de productos de una empresa 
tendrá cierta amplitud y profundidad.  
 
Amplitud de la Mezcla de Producto:  Se refiere a la cantidad de líneas diferentes 
de productos que utiliza la empresa. 
 
Profundidad de la Mezcla de Producto:  Se refiere al número total de artículos en 
la mezcla. Las empresas que buscan alta participación en el mercado y crecimiento 
elevado manejarán líneas más profundas y las empresas que hacen énfasis en la  
rentabilidad utilizarán líneas más cortas de artículos muy seleccionados. 
 
Línea de Producto: Es un grupo de productos que guardan una estrecha relación, 
debido a que realizan una función similar, se venden a los mismos grupos de clientes, se 
comercializan por medio de los mismos canales o conforman un rango de precios 
específico. 
  
Comercialización:  En su libro Evaluación de Proyectos, Gabriel Baca Urbina 
define comercialización como la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o 
un servicio al consumidor  con los beneficios de tiempo  y lugar. 
 
La comercialización no debe considerarse como la simple transferencia de productos  
desde su fabricante hasta las manos del consumidor final, sino que ésta le debe conferir al 
producto los beneficios de tiempo y lugar, que lo coloca en un sitio y momento adecuado 
para dar al consumidor la satisfacción que él espera al realizar la compra. 
 
Al tratar sobre el diseño y selección del canal de distribución se debe mencionar a 
los intermediarios de mercadeo, pues son ellos quienes ofrecen a la empresa más de lo que 
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en realidad puede lograr por sí misma. Es decir, son pocas las compañías que se dedican a 
producir y a llevar el artículo al consumidor final, pues prefieren utilizar a los 
intermediarios por sus contactos, experiencia, especialización y escala de operación.  
 
Los intermediarios son parte de un canal de mercadeo. Un canal puede definirse 
como grupos de organizaciones independientes que participan en el proceso de hacer que 
un producto o servicio esté disponible para su uso o consumo 
 
Comunicación de Mercadotecnia:  Suele designar todos los mensajes planeados 
que las compañías y organizaciones crean y diseminan en apoyo a sus objetivos 
mercadológicos. Además de la publicidad, otras herramientas son ventas personales, 
promoción de ventas, actividades de relaciones públicas y materiales secundarios. 
 
Publicidad:  Es una herramienta de comunicación de marketing que permite a las 
empresas a llegar a más prospectos con un costo menor que el de un vendedor.  Más aún, 
su creatividad intrínseca les permite proyectar para la marca una imagen o personalidad 
plena de significado simbólico y de beneficios. 
 
Ventas Personales:  Los vendedores tratan con los clientes directamente o por 
telemarketing. Es un excelente medio para transmitir información, realizar demostraciones 
y sobre todo,  para consumar la venta, ya que tiene la flexibilidad propia de la interacción 
humana.  La principal desventaja de la ventas personales es que tiene un costo elevado. 
 
Promoción de Ventas:  Es una herramienta de la comunicación que suministra 
incentivos especiales para motivar una decisión inmediata  por parte del público. Estos 
incentivos consisten en cupones, muestras gratuitas, sorteos o bonificaciones sobre el 
precio de compra.  La promoción ofrece un valor agregado y de esa forma acelera la 
venta. 
 
Relaciones Públicas:  Es un proceso global que se encarga de administrar las 
relaciones de la compañía con sus diversos públicos.  Éstos pueden incluir a los clientes, 
empleados, accionistas, proveedores, reguladores del gobierno y la prensa. 
 
Materiales Secundarios:  Son herramientas promocionales como volantes, folletos, 
catálogos, pósters (carteles), kits de ventas, hojas con especificación de productos e 
  
9 
instructivos. Como aportan gran cantidad de información a los clientes y prospectos, los 
materiales secundarios contribuyen mucho a cerrar las ventas y a reforzar las decisiones ya 
tomadas al respecto. 
 
Organización del Marketing:  Forma en que se encuentran ordenados los distintos 
elementos que componen los modernos departamentos de marketing de las empresas. 
 
Tipos de Organización: Funcional, de Gerencia de Productos,  Gerencia de 
Mercado  y Producto, generalmente se adoptan estructuras organizativas mixtas que son 
una combinación de las anteriores. 
 
Organigrama:  Es la representación gráfica de la estructura orgánica de una 
institución  o de una de sus áreas o unidades administrativas, en la que se muestran las 
relaciones que guardan entre sí los órganos que la componen.  
 
Los organigramas son el instrumento idóneo para plasmar y transmitir en forma 
gráfica  y objetiva la composición de la organización, proporcionan una imagen formal de 
la organización, constituyen una fuente de consulta oficial, facilitan el conocimiento de la 
organización, así como de sus relaciones jerárquicas. 
 
Los criterios fundamentales para la elaboración de un organigrama son: precisión, 
sencillez, uniformidad, presentación y vigencia. 
 
Se pueden clasificar en cuatro grupos: 
 
     Micro administrativos 
1. Por su naturaleza Macro administrativos 
Meso administrativos 
 
Generales 
2. Por su ámbito 
Específicos 
 
Integrales 
3. Por su contenido Funcionales 
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De puestos, plazas y unidades 
 
Verticales 
4. Por presentación Horizontales 
Mixtos 
De Bloque 
 
 
Control del Plan de Mercadotecnia Anual: 
 
El propósito del control del Plan Anual de Marketing es asegurar que las compañías 
logren las ventas, utilidades, y otros objetivos establecidos en el plan. El núcleo del 
control del Plan Anual, es la administración por objetivos.  En ello, están involucradas 
cuatro etapas: 
 
· La gerencia impone objetivos mensuales, trimestrales y semestrales.  
· La gerencia les da seguimiento en el mercado. 
· La administración determina las causas de desviaciones, respecto al 
desempeño que se desea. 
· La gerencia emprende acción correctiva para cerrar las brechas entre sus 
objetivos y el desempeño real.  Ésto puede requerir que se modifiquen los 
programas de acción, e incluso los objetivos. 
 
Este modelo de control se aplica a todos los niveles de la organización. La 
administración fija objetivos de ventas y utilidades para ese año. 
 
Los mercadólogos utilizan cinco herramientas para evaluar el desempeño de un plan 
de Mercadotecnia, éstas son: 
 
· Análisis de ventas  
· Análisis de participación en el mercado 
· Análisis de gastos contra ventas de mercadotecnia 
· Análisis financiero 
· Seguimiento de la satisfacción del cliente 
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IV. HIPÓTESIS 
 
 
La carencia de una Gerencia de Comercialización que utilice las funciones de 
planeación, organización, dirección, control y estrategias de mercadeo, a corto o 
mediano plazo limitará el desarrollo y crecimiento de la empresa en relación a otras 
de su categoría.  Al ponerse en práctica el diseño de la Gerencia de 
Comercialización, COIRSA superará su orientación actual hacia las ventas, lo que 
permitirá mejorar su visión, tomar  decisiones con mayor consistencia y certeza, 
disminuyendo riesgos y alcanzando mayor competitividad. 
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V. DISEÑO METODOLÓGICO 
 
 
Para obtener la información de esta investigación se utilizó el método analítico, el 
cual se llevó a cabo mediante la observación1 de cómo se realiza el trabajo en COIRSA, a 
través de la realización de entrevistas a los miembros de la Junta Directiva y  al personal 
de ventas, para obtener apreciaciones que permitieron orientar el trabajo monográfico con 
mayor consistencia.  Ello implicó que el muestreo se realizara de forma no probabilística.  
 
Se realizó una descripción de la situación encontrada para obtener un punto de 
referencia que permitiera enfocar la situación actual, y que condujera a la realización de 
un examen crítico para proyectar con mayor precisión la solución del problema, 
considerando las variables que actualmente intervienen, ordenando y clasificando la 
información, para presentar propuestas determinantes de solución a la problemática. 
 
La metodología expuesta nos encaminó a tomar las acciones que se describen a 
continuación: 
 
a. Realización de visitas a la empresa y permanencia en ella el tiempo necesario 
para obtener una apreciación relativa a la visión del ejecutivo jefe en función 
de las ventas. 
b. Revisión de documentos relacionados con políticas, procedimientos, 
programas de trabajo, fijación de metas, cartera actual de clientes y 
tratamientos al mercado potencial, en función de lograr mayor rentabilidad.  
c. Elaboración de formatos de entrevistas2 que permitieron obtener la  
información requerida. 
d. Procesamiento, análisis y clasificación de la información obtenida para que 
fuese utilizada como insumo en la realización de la monografía.  
e. Elaboración de un documento flexible, ajustado a la realidad de la empresa,  
que le sea de utilidad para el mediano y largo plazo; de tal forma que éste 
pueda ser ajustado en base a los cambios del ambiente externo e interno a la 
empresa.   
                                                                 
1 La observación es una de las herramientas propias de una investigación exploratoria. 
2 Ver Anexo 1: Formato de Entrevistas. 
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f. Entrega del documento a la empresa, con el propósito de su puesta en práctica 
para que les oriente  hacia el éxito en el ámbito del mercadeo. 
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VI. RESULTADOS 
 
1. PLANEACION 
 
Pronósticos: 
 
Para efectos de conocer el comportamiento futuro de las ventas de los equipos de 
climatización, con el propósito de que la gerencia de comercialización tenga una visión 
clara de las metas para  los próximos cuatro años, se seleccionó el método de pronóstico 
estadístico ‘Regresión Lineal’3, el cual se aplicó a los diferentes modelos de Aire 
Acondicionado que COIRSA comercializa a nivel nacional.  Dicha información le será de 
utilidad al Gerente como referencia para ponerlos en práctica con otras líneas de 
productos, medir variaciones con resultados reales y formular el plan de mercadeo. 
 
El método utilizado es bastante sencillo y para documentarlo se brinda un detalle del 
proceso mismo, así como de la información procesada para la línea de aires 
acondicionados de COIRSA: 
 
· El primer paso consiste en un análisis de ventas históricas de los años 
comprendidos de 1998 al primer semestre de 2001. Esta información se 
obtuvo de los registros estadísticos de COIRSA. 
· Se aplicó la fórmula y = a + b(x), encontrándose primero  “b” y a continuación 
“a”. 
· Una vez determinado (“a” y “b”), se procedió a calcular las ventas estimadas 
para los próximos cuatro años, conduciéndonos a utilizar la variable 
independiente X y la variable dependiente Y. 
· Los precios, y los costos  se tomaron con información contable que utiliza la 
empresa, lo que permite encontrar el margen de aportación bruta de la línea 
del producto. 
· Los gastos de comercialización fueron identificados mediante una tasa, que es 
determinada por la empresa, al establecer una relación entre las partidas de los 
gastos de comercialización que presentan los registros contables, con las 
ventas.  
                                                                 
3 Regresión Lineal: Método estadístico que utilizan las empresas u organizaciones en el área de marketing 
para determinar  estimados de ventas de productos o líneas de productos, partiendo de ventas históricas. 
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· La contribución neta del producto se determinó al establecer la diferencia entre 
la contribución bruta y los gastos de comercialización. 
· La tasa de contribución neta de la línea de productos para los próximos cuatro 
años también fue determinada estableciéndose una relación  con las ventas.    
 
Para proporcionar las herramientas completas de planeación a los aspectos 
cuantitativos, se integran diseños de formatos para que el gerente maneje también un 
enfoque cualitativo que permita incorporar objetivos, metas, estrategias y políticas durante 
los próximos cuatro años, así como las acciones a seguir, que le permitirá involucrar al 
personal subordinado y llevar a cabo evaluaciones periódicas.   
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PRONÓSTICOS DE EQUIPOS DE AIRES ACONDICIONADOS 
 
 
10K BTU AIRE ACONDICIONADO DE VENTANA 
(Datos Históricos) 
 
Año X  
(años) 
Y  
(und. vendidas) 
XY X2 
1998 1 3 3 1 
1999 2 10 20 4 
2000 3 3 9 9 
2001 4 15 60 16 
 10 31 92 30 
 
åx = 10  å xy = 92  xm = 2.5 
å y = 31  å x2  = 30  ym = 7.75 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 92)  - 10 (31)     = 58  =  2.9  a =  7.75 – ( 2.9) (2.5)  
        4(30) – (10)2                 20    a =  7.75 – 7.25    = 0.5 
 
 
Pronosticando Equipos con Capacidad de 10k  BTU ( A/A de ventana ) 
 
Términos de Referencia   
 
 
Año 2002  y = 0.50 + ( 2.9) (5)  y = 15    
Año 2003  y = 0.50 + ( 2.9) (6)  y = 18  
Año 2004  y = 0.50 + ( 2.9) (7)  y = 21 
Año 2005  y = 0.50 + (2.9) ( 8)  y = 24 
 
 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 488.9 325.9 
2003 440.8 294.2 
2004 413.9 275.9 
2005 362.8 241.9 
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Análisis  de Contribución del Producto 
 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas (Unid) 15 18 21 24 
Precio Unitario  US$ 488.9 440.8 413.9 362.8 
Ventas en USD 7,333.7 7,934.6 8,691.3 8,707.0 
Costo Unitario US$ 325.9 294.2 275.9 241.9 
Costo Total USD 4,889.1 5,295.2 5,794.3 5,804.9 
Contribución  Bruta 2,444.6          2,639.4 2,897.0 2,902.4 
Gastos Comerciales (15%)   366.7 395.9 434.5 435.4 
Contribución Neta  2,077.9 2,243.5 2,462.4 2,467.1 
Tasa de Contribución Neta   28% 28% 28% 28% 
 
 
 
12K BTU   AIRES ACONDICIONADO DE VENTADA 
(Datos Históricos) 
 
Año X 
(años) 
Y 
(und. vendidas) 
XY X2 
1998 1 0 0 1 
1999 2 16 32 4 
2000 3 4 12 9 
2001 4 23 92 16 
 10 43 136 30 
åx = 10  å xy = 136  xm = 2.5 
å y = 43  å x2  = 30  ym = 10.75 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 136)  - 10 (43)     = 114   =  5.7 a =  10.75 – (5.7) (2.5)  
        4(30) – (10)2                    20   a =  10.75 – 14.25    =  -3.5  
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Pronosticando Equipos con Capacidad de 12K  BTU ( A/A de ventana) 
 
 
Año 2002  y = (-3.50) + ( 5.7) (5)   y = 25   
Año 2003  y = (-3.50) + ( 5.7) (6)   y = 31  
Año 2004  y = (-3.50 )+ ( 5.7) (7)   y = 36 
Año 2005  y = (-3.50) + (2.9)  ( 8)  y =  42 
 
 
Términos de Referencia 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Análisis  de Contribución  del Producto 
 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas (Uni) 25 31 36 42 
Precio Unitario  US$ 483.5 460.5 460.1 430.9 
Ventas en USD 12,087.9 14,275.2 16,565.0 20,683.9 
Costo Unitario US$ 322.3 307.0 306.8 287.3 
Costo Total USD 8,058.6 9,516.8 11,043.2 13,789.1 
Contribución  Bruta 4,029.2          4,758.3 5,521.9 6,894.8 
Gastos Comerciales (15%)   604.4 713.8 822.7 1034.2 
Contribución Neta  3,424.9 4,044.6 4,661.8 5,860.6 
Tasa de Contribución Neta   28% 28% 28% 28% 
 
 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 483.5 322.3 
2003 460.5 306.8 
2004 460.1 261.2 
2005 430.9 287.3 
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12k BTU (Aires Acondicionados  Compuestos  de Condensadoras y Evaporadoras) 
(Datos Históricos) 
 
Año X 
(años) 
Y 
(unid. vendidas) 
XY X2 
1998 1 0 0 1 
1999 2 10 20 4 
2000 3 0 0 9 
2001 4 5 20 16 
 10 15 40 30 
 
åx = 10  å xy = 40  xm = 2.5 
å y = 15  å x2  = 30  ym = 3.75 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 40)  - 10 (15)     =   10    =  0.5 a =  3.75 – (0.5) (2.5)  
        4(30) – (10)2                    20   a =  3.75 – 1.25    =  2.5  
 
 
 
Pronosticando  Equipos con Capacidad de 12K  BTU 
 
 
Términos de Referencia 
 
Año 2002  y = (2.50) + ( 0.5) (5) y = 5  
Año 2003  y = (2.50) + ( 0.5) (6) y = 5.5  
Año 2004  y = (2.50) + ( 0.5) (7) y = 6 
Año 2005  y = (2.50) + (0.5)  (8) y =  6.5 
 
 
 
 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 753.6 502.4 
2003 717.7 478.5 
2004 635.5 423.7 
2005 591.2 394.1 
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Análisis  de Contribución  del Producto 
 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas  (Uni) 5 5.5 6 6.5 
Precio Unitario  US$ 753.6 717.7 635.5 591.2 
Ventas en USD 3,767.9 3,947.4 3,812.9 3,842.5 
Costo Unitario US$ 502.4 478.5 423.7 394.1 
Costo Total USD 2,512.0 2,631.6 2,541.9 2,561.7 
Contribución  Bruta 1,256.0          1,315.8 1,271.0 1,280.8 
Gastos Comerciales (15%)   188.4 197.4 190.6 192.1 
Contribución Neta  1,067.6 1,118.4 1,080.3 1,088.7 
Tasa de Contribución Neta   28% 28% 28% 28% 
 
 
 
12k BTU MINI SPLIT 
(Datos Históricos) 
 
Año X 
(años) 
Y 
(und. vendidas) 
XY X2 
1998 1 0 0 1 
1999 2 5 10 4 
2000 3 12 36 9 
2001 4 6 24 16 
 10 23 70 30 
åx = 10  å xy = 70  xm = 2.5 
å y = 23  å x2  = 30  ym = 5.75 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 70)  - 10 (23)     =   50    =  2.5 a =  5.75 – (2.5) (2.5)  
        4(30) – (10)2                    20   a =  5.75 – 6.25    =  -0.5  
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Pronosticando  Equipos con Capacidad de 12K BTU ( Mini Splits) 
 
         
Año 2002  y = (-0.50) + ( 2.5) (5)   y = 12   
Año 2003  y = (-0.50) + ( 2.5) (6)    y = 15  
Año 2004  y = (-0.50 )+ ( 2.5) (7)    y = 17 
Año 2005  y = (-0.50) + (2.5)  ( 8)    y = 20 
 
 
 
Términos de Referencia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Análisis  de Contribución  del Producto 
 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas (Uni) 12 15 17 20 
Precio Unitario  US$ 791.3 753.6 714.8 574.0 
Ventas en USD 9,495.4 11,304.0 12,512.2 11,480.8 
Costo Unitario US$ 527.5 502.4 476.6 382.7 
Costo Total USD 6,330.2 7,536.0 8,101.4 7,653.8 
Contribución  Bruta 3,165.1      3,768.0 4,050.8 3,827.0 
Gastos Comerciales (15%)   474.8 565.2 607.6 574.1 
Contribución Neta  2,690.4 3,202.8 3,443.1 3,253.0 
Tasa de Contribución Neta   28% 28% 28% 28% 
 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 791.3 527.5 
2003 753.6 502.4 
2004 714.8 476.6 
2005 574.0 382.7 
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18k BTU (Condensadoras  y Evaporadoras)  
(Datos Históricos) 
 
Año X 
(años) 
Y 
(unid. vendidas) 
XY X2 
1998 1 6 6 1 
1999 2 25 50 4 
2000 3 8 24 9 
2001 4 11 44 16 
 10 50 124 30 
 
åx = 10  å xy = 124  xm = 2.5 
å y = 50  å x2  = 30  ym = 12.5 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 124)  - 10 (50)     =   -4    =  -0.2  a =  12.5 – (-0.2) (2.5)  
        4(30) – (10)2                      20   a =  12.5 + 0.5    =  13  
 
 
Pronosticando Equipos con Capacidad de 18k BTU 
 
Año 2002  y = (13) + (-0.2 ) (5)          y = 12      
Año 2003  y = (13) + ( -0.2) (6)          y = 11.8  
Año 2004  y = (13 )+ (-0.2) (7)           y = 11.6 
Año 2005  y = (13) + (-0.2) ( 8)          y = 11.4 
 
 
 
 
Términos de Referencia 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 506.9 338.0 
2003 807.8 495.4 
2004 821.4 547.6 
2005 758.8 505.8 
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Análisis  de Contribución  del Producto 
 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas (Uni) 12 11.8 11.6 11.4 
Precio Unitario  US$ 506.9 807.8 821.4 758.8 
Ventas en USD 6,083.2 9,532.1 9,528.1 8,650.0 
Costo Unitario US$ 338.0 495.4 547.6 505.8 
Costo Total USD 4,055.4 5,845.6 6,352.3 5,766.6 
Contribución  Bruta 2,027.8          3,686.5 3,175.8 2,883.3 
Gastos Comerciales (15%)   304.2 553.0 476.4 432.5 
Contribución Neta  1,723.6 3,133.5 2,699.4 2,450.8 
Tasa de Contribución Neta   28% 33% 28% 28% 
 
 
 
18k BTU (A/A de ventana ) 
(Datos Históricos) 
 
Año X 
(años) 
Y 
(unid .vendidas) 
XY X2 
1998 1 4 4 1 
1999 2 2 4 4 
2000 3 8 24 9 
2001 4 14 56 16 
 10 28 88 30 
åx = 10  å xy = 88  xm = 2.5 
å y = 28  å x2  = 30  ym = 7 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 88)  - 10 (28)     =   72    =  3.6 a =  7 – (3.6) (2.5)  
        4(30) – (10)2                    20   a =  7 – (9)    =  -2  
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Pronosticando Equipos con Capacidad de 18k BTU  
 
 
Año 2002  y = 7 + (3.6) (5)      y = 25  
Año 2003  y = 7 + (3.6) (6)      y = 29  
Año 2004  y = 7 + (3.6) (7)      y = 32 
Año 2005  y = 7 + (3.6) ( 8)     y = 36 
 
 
 
Términos de Referencia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Análisis  de  Contribución  del Producto 
 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas (Uni) 25 29 32 36 
Precio Unitario  US$ 621.5 541.4 526.1 478.2 
Ventas en USD 15,537.3 15,699.7 16,834.4 17,215.9 
Costo Unitario US$ 414.3 360.9 350.7 318.8 
Costo Total USD 10,358.3 10,466.4 11,222.9 11,477.2 
Contribución  Bruta 5,179.0         5,233.3 5,611.5 5,738.8 
Gastos Comerciales (15%)   776.9 785.0 841.7 860.8  
Contribución Neta  4,402.2 4,448.3 4,769.8 4,877.9 
Tasa de Contribución Neta   28% 28% 28% 28% 
 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 621.5 414.3 
2003 541.4 360.9 
2004 526.1 350.7 
2005 478.2 318.8 
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18k BTU ( Mini Splits)  
(Datos Históricos) 
 
Año X 
(años) 
Y 
(unid. vendidas) 
XY X2 
1998 1 0 0 1 
1999 2 10 20 4 
2000 3 10 30 9 
2001 4 4 16 16 
 10 24 66 30 
 
åx = 10  å xy = 66  xm = 2.5 
å y = 24  å x2  = 30  ym = 6 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 66)  - 10 (24)     =   24    =  1.2 a =  6 – (1.2) (2.5)  
        4(30) – (10)2                    20   a =  6  – ( 3 )    =  3  
 
 
 
Pronosticando Equipos con Capacidad de 18k BTU ( Mini Splits) 
 
 
       Términos de Referencia 
 
 
Año 2002  y =  3 + ( 1.2 ) (5)   y = 9  
Año 2003  y =  3 + ( 1.2 ) (6)   y = 10  
Año 2004  y =  3 + ( 1.2 ) (7)   y = 11 
Año 2005  y =  3 + ( 1.2 ) (8)   y = 13 
 
 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 972.5 648.4 
2003 926.2 617.5 
2004 854.7 569.8 
2005 801.0 534.0 
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Análisis  de Contribución  del Producto 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas  (Uni) 9 10 11 13 
Precio Unitario  US$ 972.5 926.2 854.7 801.0 
Ventas en USD 8,752.9 9,262.3 9,401.2 10,413.5 
Costo Unitario US$ 648.4 617.5 569.8 534.0 
Costo Total USD 5,835.3 6,174.9 6,267.5 6,942.4 
Contribución  Bruta 2,917.6          3,087.4 3,133.7 3,471.1 
Gastos Comerciales (15%)   437.6 463.1 470.1 520.7 
Contribución Neta  2,480.0 2,624.3 2,663.6 2,950.5 
Tasa de Contribución Neta   28% 28% 28% 28% 
 
 
 
24k BTU (Condensadoras y Evaporadoras ) 
(Datos Históricos) 
 
Año X 
(años) 
Y 
(unid. vendidas) 
XY X2 
1998 1 6 6 1 
1999 2 13 26 4 
2000 3 17 51 9 
2001 4 16 64 16 
 10 52 147 30 
 
åx = 10  å xy = 147  xm = 2.5 
å y = 52  å x2  = 30  ym = 13 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 147)  - 10 (52)     =   68    =  3.4 a =  13 – (3.4) (2.5)  
        4(30) – (10)2                      20   a =  13  – (8.50)    =  4.5  
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Pronosticando Equipos con Capacidad de 24K BTU  
 
 
Año 2002  y = 13  + (3.4) (5)     y = 30      
Año 2003  y = 13 +  (3.4) (6)     y = 33  
Año 2004  y = 13 + (3.4)  (7)     y = 37 
Año 2005  y = 13 + (3.4) ( 8)     y = 40 
 
 
Términos de Referencia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Análisis  de Contribución  del Producto 
 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas  ( Uni) 30 33 37 40 
Precio Unitario  US$ 1,012.9 921.7 857.0 883.7 
Ventas en USD 30,385.5 30,415.9 31,710.7 35,347.2 
Costo Unitario US$ 675.2 614.5 571.4 589.1 
Costo Total USD 20,256.9 20,277.2 21,140.6 23,564.8 
Contribución  Bruta 10,128.6 10,137.8           10,570.2 11,782.4 
Gastos Comerciales (15%)   1519.3 1520.8 1585.5 1767.4 
Contribución Neta  8,609.3 8,617.9 8,984.6 10,015.0 
Tasa de Contribución Neta   28% 28% 28% 28% 
 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 1,012.9 675.2 
2003 921.7 614.5 
2004 857.0 571.4 
2005 883.7 589.1 
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24k BTU ( A/A de ventana) 
(Datos Históricos) 
 
Año X 
(años) 
Y 
(unid. vendidas) 
XY X2 
1998 1 0 0 1 
1999 2 12 24 4 
2000 3 2 6 9 
2001 4 14 56 16 
 10 28 86 30 
 
åx = 10  å xy = 86  xm = 2.5 
å y = 28  å x2  = 30  ym = 7 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 86)  - 10 (28)     =   64    =  3.2 a =  7- (3.2) (2.5)  
        4(30) – (10)2                    20   a =  7 – (8)    =  -1 
 
 
 
Pronosticando Equipos con Capacidad de 24k  BTU  
 
 
Términos de Referencia 
 
Año 2002  y = (-1) + (3.2) (5)    y = 15    
Año 2003  y = (-1) + ( 3.2) (6)   y = 18  
Año 2004  y = (-1)+ ( 3.2)  (7)   y = 21 
Año 2005  y = (-1) + (3.2)  (8)   y = 25 
 
 
 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 667.6 445.0 
2003 635.8 423.9 
2004 701.1 467.4 
2005 527.1 487.9 
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Análisis  de Contribución  del Producto 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas  ( Uni) 15 18 21 25 
Precio Unitario  US$ 667.6 635.8 701.1 527.1 
Ventas en USD 10,013.6 11,444.1 14,722.1 13,176.3 
Costo Unitario US$ 445.0 423.9 467.4 487.9 
Costo Total USD 6,675.6 9,814.6 12,196.6 12,196.6 
Contribución  Bruta 3,338.0 3,814.8 4,907.5 979.6 
Gastos Comerciales (15%)   500.7 572.2 736.1 146.9 
Contribución Neta  2,837.3 3,242.6 4,171.4 832.7 
Tasa de Contribución Neta   28% 28% 28% 6% 
 
 
 
24k BTU (Mini Splits) 
(Datos Históricos) 
 
Año X 
(años) 
Y 
(unid. vendidas) 
XY X2 
1998 1 0 0 1 
1999 2 10 20 4 
2000 3 2 6 9 
2001 4 6 24 16 
 10 18 50 30 
 
åx = 10  å xy = 50  xm = 2.5 
å y = 18  å x2  = 30  ym = 4.5 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 50)  - 10 (18)     =   20    =  1   a =  4.5  – (1 ) (2.5)  
        4(30) – (10)2                    20   a =  4.5  – 2.5    =  2  
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Pronosticando Equipos con Capacidad de 24k BTU  
 
  
 Año 2002  y = 2 + (1) (5)     y = 7      
Año 2003  y = 2 + (1) (6)      y = 8  
Año 2004  y = 2 + (1) (7)      y = 9 
Año 2005  y = 2 + (1) (8)      y = 10 
 
 
Términos de Referencia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Análisis  de Contribución  del Producto 
 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas  ( Uni) 7 8 9 10 
Precio Unitario  US$ 1,340.4 1276.6 1233.5 1456.7 
Ventas en USD 9,383.0 10,212.8 11,101.4 14,566.6 
Costo Unitario US$ 893.6 851.1 822.3 970.1 
Costo Total USD 6,255.4 6,808.6 7,400.9 9,701.1 
Contribución  Bruta 3,127.7      3,404.3 3,700.5 4,865.5 
Gastos Comerciales (15%)   469.2 510.6 555.1 729.8 
Contribución Neta  2,658.5 2,893.6 3,145.5 4,135.7 
Tasa de Contribución Neta   28% 28% 28% 28% 
 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 1,340.4 893.6 
2003 1,276.6 851.1 
2004 1,233.5 822.3 
2005 1456.7 970.1 
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30k BTU ( Condensadoras y Evaporadoras ) 
(Datos Históricos) 
 
 
Año X 
(años) 
Y 
(unid. vendidas) 
XY X2 
1998 1 3 3 1 
1999 2 3 6 4 
2000 3 8 24 9 
2001 4 6 24 16 
 10 20 57 30 
 
åx = 10  å xy = 57  xm = 2.5 
å y = 20  å x2  = 30  ym = 5 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 57)  - 10 (20)     =   28    =  1.4 a =  5 – (1.4) (2.5)  
        4(30) – (10)2                    20   a =  5 –( 3.5)    =  1.5  
 
 
 
Pronosticando Equipos con Capacidad de 30k BTU 
 
        Términos de Referencia   
 
       
 Año 2002  y = 1.5 + 1.4  (5)     y = 9     
Año 2003  y = 1.5 + 1.4  (6)     y = 10  
Año 2004  y = 1.5 + 1.4  (7)     y = 11  
Año 2005  y = 1.5 + 1.4  (8)     y = 13 
 
 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 620.6 413.7 
2003 591.0 394.0 
2004 812.7 541.8 
2005 820.4 546.9 
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Análisis  de Contribución  del Producto 
 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas  ( Uni) 9 10 11 13 
Precio Unitario  US$ 620.6 591.0 812.7 820.4 
Ventas en USD 5,585.0 5,910.0 8,939.8 10,665.2 
Costo Unitario US$ 413.7 394.0 541.8 546.9 
Costo Total USD 3,723.3 3,940.0 5,959.9 7,110.1 
Contribución  Bruta 1,861.7          1,970.0 2,980.0 3,555.1 
Gastos Comerciales (15%)   279.2 295.5 447.0 533.3 
Contribución Neta  1,582.4 1,674.5 2,533.0 3,021.8 
Tasa de Contribución Neta   28% 28% 28% 28% 
 
 
 
36k BTU ( Condensadoras y Evaporadoras ) 
(Datos Históricos) 
 
Año X 
(años) 
Y 
(unid. vendidas) 
XY X2 
1998 1 0 0 1 
1999 2 22 44 4 
2000 3 10 30 9 
2001 4 24 96 16 
 10 56 170 30 
åx = 10  å xy = 170  xm = 2.5 
å y = 56  å x2  = 30  ym = 1.4 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 170)  - 10 (56)     =   120    =  6 a =  14 – (6) (2.5)  
        4(30) – (10)2                      20   a =  14 – 15    =  -1  
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Pronosticando Equipos con Capacidad de 36k BTU  
 
 
Año 2002  y = (-1) + (6)  (5)     y = 29      
Año 2003  y = (-1) + (6)  (6)     y = 35  
Año 2004  y = (-1) + (6)  (7)     y = 41  
Año 2005  y = (-1) + (6)  (8)     y = 47 
 
 
 
Términos de Referencia   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Análisis  de Contribución  del Producto 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas  ( Uni) 29 35 41 47 
Precio Unitario  US$ 1,094.5 1042.4 812.5 1013.5 
Ventas en USD 31,739.9 36,482.7 33,313.9 47,634.3 
Costo Unitario US$ 754.3 718.4 636.8 675.7 
Costo Total USD 21,876.0 25,144.9 26,110.2 31,756.0 
Contribución  Bruta 9,863.9        11,337.8 7,203.7 15,878.2 
Gastos Comerciales (15%)   1479.6 1700.7 1080.6 2381.7 
Contribución Neta  8,384.3 9,637.1 6,123.1 13,496.5 
Tasa de Contribución Neta   26% 26% 18% 28% 
 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 1,094.5 754.3 
2003 1,042.4 718.4 
2004 812.5 636.8 
2005 1,013.5 675.7 
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48k BTU ( Condensadoras y Evaporadoras ) 
(Datos Históricos) 
 
Año X 
(años) 
Y 
(unid. vendidas) 
XY X2 
1998 1 6 6 1 
1999 2 15 30 4 
2000 3 9 27 9 
2001 4 13 52 16 
 10 43 115 30 
åx = 10  å xy = 115  xm = 2.5 
å y = 43  å x2  = 30  ym = 10.75 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 115)  - 10 (43)     =   30    =  1.5 a =  10.75 – (1.25) (2.5)  
        4(30) – (10)2                      20   a =  10.75 – 3.75    =  7  
 
 
Pronosticando Equipos con Capacidad de 36k BTU  
 
Año 2002  y =  7 + (1.5)  (5)     y = 15      
Año 2003  y =  7 + (1.5)  (6)     y = 16  
Año 2004  y =  7 + (1.5)  (7)     y = 18  
Año 2005  y =  7 + (1.5)  (8)     y = 19 
 
 
 
 Términos de Referencia   
 
 
 
 
 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 1,665.9 1,110.6 
2003 1,253.6 1,123.6 
2004 1,146.3    764.2 
2005    947.8    803.1 
  
35 
Análisis  de Contribución  del Producto 
 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas  ( Uni) 15 16 18 19 
Precio Unitario  US$ 1,665.9 1253.6 1146.3 947.8 
Ventas en USD 24,988.7 20,058.3 20,633.4 18,008.4 
Costo Unitario US$ 1,110.6 1123.6 764.2 803.1 
Costo Total USD 16,659.2 17,976.9 13,755.6 15,258.0 
Contribución  Bruta 8,329.5        2,081.4 6,877.8 2,750.5 
Gastos Comerciales (15%)   1249.4 312.2 1031.7 412.6 
Contribución Neta  7,080.1 1,769.2 5,846.1 2,337.9 
Tasa de Contribución Neta   28% 9% 28% 13% 
 
 
60k BTU ( Condensadoras y Evaporadoras ) 
(Datos Históricos) 
 
Año X 
(años) 
Y 
(unid. vendidas) 
XY X2 
1998 1 5 5 1 
1999 2 20 40 4 
2000 3 18 54 9 
2001 4 25 100 16 
 10 68 199 30 
åx = 10  å xy = 199  xm = 2.5 
å y = 68  å x2  = 30  ym = 17 
 
y = a+bx 
b = n åxy - åxåy     a =  ym – b ( xm) 
       n å(x2) - åx2 
b =  4( 199)  - 10 (68)     =   116   =  5.8| a =  17 – (5.8) (2.5)  
        4(30) – (10)2                      20   a =  17 – 14.5    =  2.5  
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Pronosticando  Equipos con Capacidad de 60k BTU 
 
 
Año 2002  y =  17 + (5.8)  (5)     y = 46     
Año 2003  y =  17 + (5.8)  (6)     y = 52  
Año 2004  y =  17 + (5.8)  (7)     y = 58  
Año 2005  y =  17 + (5.8)  (8)     y = 64 
 
 
Términos de Referencia  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Análisis  de Contribución  del Producto 
 
 
Descripción 2002 2003 2004 2005 
Ventas Pronosticadas ( Uni)  46 52 58 64 
Precio Unitario  US$ 1,933.2 1,612.8 1,399.0 1,391.9 
Ventas en USD 88,928.1 83,863.7 81,143.7 89,082.7 
Costo Unitario US$ 1,288.8 1080.5 977.7 932.4 
Costo Total USD 59,285.7 56,184.2 56,705.6 59,676.5 
Contribución  Bruta 29,642.4        27,679.5 24,438.1 29,406.2 
Gastos Comerciales (15%)   4446.4 4151.9 3665.7 4410.9 
Contribución Neta  25,196.0 23,527.5 20,772.3 24,995.3 
Tasa de Contribución Neta   28% 28% 26% 28% 
 
Año P. Unit. 
USD 
Cost. Unit. 
USD 
2002 1,933.2 1,288.8 
2003 1,612.8 1,080.5 
2004 1,399.0 977.7 
2005 1,391.9 932.4 
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En las páginas anteriores se ha obtenido el pronóstico de la línea de aires 
acondicionados de la empresa COIRSA para los próximos cuatro años. El comportamiento 
obtenido en función de los cálculos determina que las ventas tienden a incrementar, lo que 
favorece a la empresa en mención. 
 
Esta tendencia puede verse fortalecida con las estrategias de la mezcla de 
mercadotecnia y con la estrategia de longitud y amplitud, que se explican posteriormente. 
 
Formulados los pronósticos de ventas, el Gerente debe proceder a la elaboración del 
plan  de comercialización que será implementado y determinado para los próximos cuatro 
años.  Así mismo, debe elaborar el plan táctico planteado a largo plazo.  
 
Para orientar apropiadamente el plan de comercialización a seguir, éste deberá ser 
manejado tomando en cuenta las siguientes áreas de desarrollo:  
 
· Ventas  
· Infraestructura 
· Tecnología 
· Recursos Humanos  
· Inventarios 
 
Para efectos de la elaboración de los planes, se proporciona a continuación los 
formatos cuyo contenido debe estar orientado en función de las recomendaciones aquí 
señaladas. 
 
Diseño para la elaboración de Planes Estratégicos 
 
Objetivos 
Generales 
Estrategias Políticas 
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Para la elaboración de planes estratégicos se deben seguir los siguientes pasos: 
 
1. Se formularán objetivos alcanzables en el largo plazo, es decir, cuatro años.  
La fijación o determinación de éstos debe estar al alcance de la capacidad de la 
Gerencia para lograr su materialización. 
 
2. Las estrategias deben ser definidas claramente con el propósito de permitir al 
personal  interpretar con facilidad cómo alcanzar los objetivos. 
 
3. Las políticas deben incorporar incentivos, premios y reconocimientos al 
esfuerzo del desempeño del trabajo, así como un aliciente al mercado meta. 
 
 Diseño para elaboración de planes tácticos 
 
 
Metas 
 
Actividades 
Período de 
Ejecución 
Objetivos 
Específicos 
  
Responsable 
1 2 3 4 
 
 
 
 
 
 
       
 
 
 
Este segundo formato debe seguir las siguientes especificaciones: 
 
1. Los objetivos específicos deben ser formulados en función de los objetivos 
generales que se plantearon para los próximos cuatro años.  Esto determina 
que dichos objetivos deben ser alcanzados en períodos de un año a partir del 
primer año de implementación del plan. 
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2. Las metas deben ser reflejadas en unidades monetarias, físicas y porcentuales. 
Se  debe establecer un equilibrio en función de los logros que se desean 
alcanzar cada año.  
 
3. Las actividades se refieren a la ejecución de acciones encaminadas al logro de 
objetivos y metas. Para  lograr eficiencia del plan y eficacia en los resultados 
es conveniente distribuir o dividir el trabajo. El período de ejecución 
determina cuándo debe realizarse el trabajo, lo que conduce a establecer 
evaluaciones periódicas y oportunas.   
 
Los criterios que deben ser aplicados por el Gerente de Comercialización se detallan 
a  continuación: 
 
· Flexibilidad  
· Delegación  
· Objetivos y metas realizables  
· Establecimiento de prioridades en el desarrollo de las actividades  
· Ejecución del plan con  precisión  
· Evaluación de los resultados periódica y oportunamente    
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MEZCLA DE MERCADOTECNIA 
 
 
Para contribuir con más consistencia al éxito de la Gerencia de Comercialización de 
COIRSA, se proporciona la siguiente mezcla de mercado para la línea de aires 
acondicionados.   
 
 
 
PRODUCTO 
 
Dentro de producto se destacan las siguientes variables: 
 
 
Aires 
Acondicionados4 
Modelos Capacidades 
 De ventana 
 
9 k, 12k, 18k y 24k BTU5. 
 Mini Split 9k, 12k, 18, 24k, 36k, 48k y 
60k BTU. 
 De Ducto 
 
36k, 48k y 60k BTU. 
 Compuestos o 
Unidad Central 
 
 7.5, 10, 12, 15 y hasta 600 
Ton6 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                 
4 Ver Anexo 4: Líneas de aires acondicionados. 
5 BTU = Unidad Técnica Británica 
6 1 Ton = 12 k BTU. 
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Aires 
Acondicionados 
  
Especificaciones Técnicas 
Modelo Marca 
Referencia  Descripción 
V/Ph/Hz Suministro de Potencia  ( U. 
Interior) 
V/Ph/Hz Suministro de Potencia  ( U. 
Exterior)  
A CAPACIDAD  máx,  del 
fusible 
Kw 
BTU/ h 
kcal/h 
Capacidad  nominal  de 
enfriamiento  (1) 
1/h 
lbs/h 
Remoción de humedad (1) 
A Corriente de marcha (1) 
W Consumo de potencia (1) 
W/W Coeficientes  de Operación 
(C.O.P) (1) 
(BTU/h) / W Relación de Eficiencia de 
Energía (EER)     (1)  
 
De ventana 
 
 
 
 
MiniSplit 
 
 
 
 
De Ducto 
 
 
 
 
Compuestos o 
Unidad Central 
 
 
 
 
Danfoss7,  
 
ComfortMaker8, 
 
Unión Aire9,  
 
Tecumseh,  
 
Masushita, 
 
Hitachi  
mm (pulg) 
mm (pulg) 
mm (pulg)  
Tuberías  de conexión  
líquido  
gas 
drenaje 
 
                   
 
 
 
 
                                                                 
7 Representación exclusiva en Nicaragua de la marca Danfoss. 
8 Representación exclusiva en Nicaragua de la marca ComfortMaker. 
9 Representación exclusiva de la marca Unión Aire. 
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Producto Aumentado 
 
COIRSA además de ofertar diferentes tipos de aires acondicionados, presta los 
siguientes servicios a sus clientes que se considera como el valor agregado del producto: 
 
a) Asesoría a los clientes sobre los tipos de equipos más convenientes a utilizar 
en cuanto a modelos y capacidades de enfriamiento en función de las áreas a 
climatizarse. 
 
b) Servicio de instalación y mantenimiento de los equipos que adquieren los 
clientes. 
 
c) Garantías de un año por escrito en la compra de los equipos.  Ésta no cubre 
daños eléctricos. 
 
- Repuestos y accesorios originales en casos de desperfectos después del 
período de garantía. 
 
- Envío del producto a las instalaciones de los clientes. 
 
 
 
PRECIO 
 
Los precios de la línea de aire acondicionados van acorde a la capacidad del producto 
ofertado. Usualmente, el margen de utilidad sobre el precio de venta es entre 30% - 50% 
sobre el costo del mismo.  En ocasiones muy específicas, sobre todo con aquellos productos 
de baja rotación o de costos muy elevados, el margen es únicamente del 8%. 
 
COIRSA vende de contado.  En casos especiales otorga crédito a sus clientes. Para 
ésto el cliente tiene que llenar una solicitud de crédito que remite al departamento de 
cobranza. Dicha solicitud es evaluada por la gerencia una vez que las referencias 
comerciales y los antecedentes han sido investigados.  El crédito es de un plazo de 15 a 30 
días únicamente.   
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En referencia a los descuentos, COIRSA da a sus mejores clientes un descuento de 
hasta el 20% dependiendo de la compra y del cliente. Usualmente este 20% de descuento se 
aplica a intermediarios que rotan inventarios con mayor eficacia. 
 
 
 
 
Descripción 
Precio unid 
USD 
IGV 
USD 
Precio. T 
USD 
Aire Acondicionado de ventana 10K.BTU 488.90 73.33 562.23 
Aire Acondicionado de ventana 12K.BTU 483.50 72.53 556.00 
Aire Acondicionado de Ventana 18K.BTU 621.50 93.23 714.73 
Aire Acondicionado de Ventana 24K.BTU 667.60 100.14 767.74 
Mini Splits 12K.BTU 791.30 118.70 910.00 
Mini Splits 18K.BTU 972.50 145.88 1,118.38 
Mini Splits 24K BTU 1,340.40 201.06 1,541.46 
Aire Acondicionado Compuesto 12K.BTU 506.90 76.04 582.93 
Aire Acondicionado Compuesto 18K.BTU 753.60 113.04 866.64 
Aire Acondicionado Compuesto 24K.BTU 1,012.90 151.94 1,164.83 
Aire Acondicionado Compuesto 36K.BTU 1,094.50 164.18 1,258.68 
Aire Acondicionado Compuesto 48K.BTU 1,665.90 249.89 1,915.79 
Aire Acondicionado Compuesto 60K.BTU 1,933.20 289.98 2,223.18 
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PLAZA ( canales de distribución) 
 
Tipos de canales de comercialización de COIRSA 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
COIRSA llega con sus productos a sus clientes a través de la distribución directa e 
indirecta. La distribución directa se realiza en sus instalaciones con vendedores de 
mostrador atendiendo de forma personalizada estableciéndose contacto a través de la 
utilización de Teléfono y Fax. La distribución indirecta se lleva a cabo a través de 
vendedores comisionistas libres que operan para estos tipos de negocios y mediante 
intermediarios externos10. 
 
Para enviar los productos a sus distribuidores, COIRSA contrata servicios de 
transporte.  Empacan los productos en cajas, los sellan, rotulan y notifican al distribuidor 
los datos del transportista.   
 
                                                                 
10 Ver Anexo 2: Listado de distribuidores Externos de COIRSA. 
 
Agentes 
intermediarios 
 
 
CONSUMIDOR 
FINAL 
CANAL DIRECTO 
CANAL INDIRECTO 
C 
O 
I 
R 
S 
A 
C 
O 
I 
R 
S 
A 
 
 
CONSUMIDOR. 
FINAL 
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PROMOCIÓN 
 
 
En la actualidad COIRSA realiza su promoción a través de: 
 
ô Vallas de carretera ubicadas11  
§ Cerca del puente “El Edén”. 
§ Frente a Parrales Vallejos. 
 
ô Combos promocionales de venta, cada vez que tiene precios elevados y cuando 
necesita impulsar un producto de poca rotación. 
 
ô Relaciones Públicas: 
§ Patrocinio de liga de baseball (uniforme, manutención). 
§ Seminarios de capacitación a técnicos en refrigeración. 
 
ô Camisetas para días festivos y aniversarios. 
 
 
                                                                 
11 Ver anexo 3: Vallas de Carreteras Promocionales de COIRSA. 
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MEZCLA DE PRODUCTOS 
 
Para contribuir con la comercialización de repuestos y accesorios, a continuación se 
presenta la Estrategia de Ventas basada en la Amplitud y Profundidad de Productos. 
 
 
ã   REPUESTOS Y ACCESORIOS 
 
 
 
  
 
 
Motores Eléctricos Tuberías de Cobre  y Accesorios  
  
Micro motores     
Motor Fan              
Motor fan evaporadora    
Motor fan 1 eje     
Motor fan 2 ejes   
Motor fan para Split    
Motores monofásicos     
Motores trifásicos 
Motores varios 
Motores usados     
 
 
Tubería  flexible de rollo 
Tubería flexible 
Tubería rígida de cobre 
Tubería capilar 
Codos de 90º 
Codos de 45º 
Camisas de cobre 
Tee de cobre 
Reductores  
Accesorios 
Adaptadores  
 
  
 
 
 
 
 
VARIEDAD DENTRO DE LA LÍNEA 
AMPLITUD DE LINEAS 
 
 
 
P 
R 
O 
F
U 
N 
D 
I 
D 
A 
D 
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Gas 
Refrigerante           
Compresores Partes para 
Sistemas 
 
 
 
 
1. # 11 
Presentaciones 
en lata de 16 
onzas, 1 kg, 15 
lbs, 30 lbs. 
 
2. # 12 
Presentaciones 
en lata de 12 
onzas, 1 kg, 15 
lbs, 30 lbs, 50 
lbs. 
 
3. # 22 
 
4. # 134 – A 
 
5. # AZ – 50 
 
6. # G 404 – A 
 
7. # 502/ G 502 
 
 
 
 
 
1. C. domésticos DANFOSS 
 
2. C. domésticos GoldStar 
 
3. C. domésticos Embraco 
 
4. C. para A/A de pistón 
TECUMSEH 
 
5. C. rotativos 
MATSUCHITA 
 
6. C. rotativos para A/A 
 
7. C. de pistón para A/A 
 
8. C. de alta temperatura. 
 
9. C. de media temperatura. 
  
10. C. de baja temperatura. 
 
11. C. semitérmicos 
 
 
 
 
 
 
 
Artículos 
 
para 
 
refrigeración 
  
 
 
 
VARIEDAD DENTRO DE LA LÍNEA 
AMPLITUD DE LÍNEAS 
 
 
 
 
 
 
P 
 
R 
 
O 
 
F 
 
U 
 
N 
 
D 
 
I 
 
D 
 
A 
 
D 
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La estrategia que aquí se presenta Amplitud y Profundidad de Línea, es fundamental 
para las operaciones reales de la empresa por las razones principales: 
 
La Amplitud: 
 
1. Permite manejar determinada cantidad de líneas de productos que se ajuste al 
capital de trabajo de la empresa, específicamente en función de los inventarios. 
2. En la medida en que se fortalece el capital de trabajo, la empresa puede ir 
incorporando mayor cantidad de líneas de productos. 
 
La Profundidad: 
 
1. Permite manejar variedad de tipos de productos dentro de cada línea, 
proporcionando información que permite identificar productos inexistentes y 
que poseen demanda dentro de cada línea. 
2. Permite fortalecer con variedad de productos las líneas actuales y las que se 
incorporan a corto o mediano plazo.  
 
La utilización de esta estrategia, permite un equilibrio / balance de las existencias en 
bodega de cada uno de los productos que debe contener cada línea, lo que evitará que la 
empresa adquiera más o menos existencias de las necesarias de un producto dentro de 
cada línea, aprovechándose con más eficiencia el capital de trabajo de la empresa. 
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2. ORGANIZACIÓN DE LA GERENCIA DE COMERCIALIZACIÓN 
 
 
El diseño de la estructura  del área de comercialización de COIRSA se  representa a 
través de un organigrama departamental diseñado en función de la realidad en la cual 
opera la empresa.  El organigrama permitió que se elaboraran las fichas de cargos y  las 
funciones inherentes a cada puesto. 
 
Este enfoque  permite que la Gerencia de Comercialización mejore la coordinación y 
división apropiada del trabajo, optimice la comunicación y se establezca líneas claras de 
autoridad y asignación de responsabilidades, basándose siempre en especificaciones 
técnicas que a continuación se detallan: 
 
· Desde el punto de vista técnico, en el organigrama de la Gerencia de 
Comercialización se establece una clara diferencia en relación con el tamaño 
de los cuadros, los cuales son proporcionalmente de menor tamaño en la 
medida en que los niveles organizacionales son más operativos. 
 
· Con relación a los cuadros subordinados los tamaños se determinaron 
geométricamente iguales. 
 
· Los vectores de conexión vertical y los bordes de las unidades subordinadas 
coinciden con las líneas del borde lateral de los cuadros superiores, o sea con 
relación a la jerarquía.  
 
· La unidad sustantiva  es colocada  a la izquierda  del organigrama y la de 
apoyo hacia la derecha. 
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ORGANIGRAMA DE 
GERENCIA DE COMERCIALIZACIÓN COIRSA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gerencia de 
Comercialización 
 
Ventas  
 
Bodega  
Atención 
 al Cliente  
Vendedor de 
Mostrador  
  
 
Repartidor / 
Mensajero   
 
Bodeguero 1   
 
Bodeguero 2   
Auxiliar de 
Bodega  1 
Auxiliar de 
Bodega  2 
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Estructura de Cargos de la Gerencia de Comercialización 
 
 
 
 
Nombre del Cargo      Número de Empleados  
 
 
Gerente  de Comercialización     1    
          
Atención al Cliente       1 
 
Vendedores de Mostrador       2 
 
Repartidores / Mensajeros       3 
 
Bodegueros         2 
 
Auxiliar de Bodega        1   
          
Total          11   
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FICHAS DE DESCRIPCIÓN DE PUESTOS 
 
 
Descripción General  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Contenido del Puesto   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Nombre del Puesto : Gerente de Comercialización   
 
Nivel del Puesto : Ejecutivo de Segundo  Nivel  
 
Subordinación :  Gerente General 
 
Comunicaciones  Colaterales : Ventas, Bodega, Finanzas y Logística   
 
Actividades Diarias :  
· Representa  a la empresa  
· Realiza recorrido por el Área  
· Autoriza  Descuentos y Rebajas a los clientes  
· Realiza despachos con el personal 
· Emite ordenes  al personal  bajo su cargo 
· Revisa y autoriza documentos 
· Establece relaciones con terceros   
 
Actividades Semanales : 
· Reuniones evaluativas  
· Revisa los reportes  de ventas  y comisiones  
 
Actividades Mensuales : 
· Evalúa el desempeño del trabajo 
· Reasigna  actividades al personal 
· Elabora el Plan de Trabajo 
 
 Actividades Esporádicas : 
· Elabora Programa de publicidad y promoción de los productos  de la empresa  
· Participa en la elaboración del Presupuesto General de la Empresa  
· Visita clientes potenciales  
· Visita Casa Matriz  
· Asiste a eventos especiales  
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Requisitos del Puesto  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Personales  
 
Sexo : Masculino - Femenino 
 
Edad : 30 a 50 años  
 
Rasgos Personales : Práctico, seguro de sí mismo,  comunicativo, emprendedor,     
persuasivo, controlado. 
 
 
Académicos  
 
Escolaridad :   Licenciado en Administración de Empresas, Mercadeo y Ventas 
o Ingeniero Industrial. 
 
Informática :    Manejo de Programas en ambiente Windows: Word, Excel, 
Access, Internet.    
 
Cursos :           Administración, Mercadeo y Ventas.  
 
Experiencia :     Tres años ( 3 ) en puestos similares. 
 
Aptitudes :       Orientación hacia resultados, capacidad de trabajo en equipo, 
dinamismo  y creatividad  para resolver  problemas.  
  
 Capacidad  de dirección  y criterio  para la toma  de decisiones  
rápidas y oportunas. 
 
Habilidades :   Fluidez de comunicación, manejo  de sistemas  computarizados,    
facilidad  en el manejo  de interpretación de la información. 
  
 Capacidad de concentración y destreza para prevenir o adaptarse  
a nuevas situaciones. 
 
Responsabilidad :  Cumplimiento de las metas de la empresa. 
 
Cumplimiento  de atribuciones por equipos y materiales  que le           
son asignados, por mantener  relaciones  apropiadas de trabajo  
en equipo.   
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Necesidades de Equipo  
 
Tipos de Equipo Uso Eventual Uso Regular Uso Continuo 
Computadora    X 
Calculadora    X 
Teléfono   X 
Fax   X 
Vehículo   X 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Condiciones  de Trabajo  
 
Tipo de Oficina  
 
Privada            X  Semiprivada             Colectiva ______   
 
 
Ambientales : Temperatura Climatizada, iluminación apropiada.   
 
Riesgos y Accidentes  de Trabajo 
 
· Estrés  
 
 
Postura en la Jornada Normal de Trabajo  
 
Sentado                   Caminando  _________    
 
De pie    ________   Combinación de las anteriores ___X______    
 
  
55 
FICHAS DE DESCRIPCIÓN DE PUESTOS 
 
Descripción General  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Contenido del Puesto  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Nombre del Puesto :  Encargado de Atención al Cliente  
 
Nivel del Puesto : Operativo   
 
Subordinación :  Gerente de Comercialización  
 
Comunicaciones  Colaterales : Ventas, Repartidores y Mensajeros    
 
Actividades Diarias : 
· Realiza llamadas telefónicas  
· Atiende clientes  
· Maneja base de datos 
· Contacta nuevos clientes  
· Atiende reclamos  
· Comunica sobre pedidos  
· Elabora proformas y factura  
· Elabora cotizaciones  
· Informa requerimiento de clientes  
· Lleva registro de las actividades  
 
Actividades Semanales : 
· Presenta Informes  
 
 Actividades Mensuales : 
· Elabora Programa de Trabajo  
· Asiste a reuniones  
 
Actividades Esporádicas : 
· Da regalías a los clientes 
· Envía faxes de felicitaciones   
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Requisitos del Puesto  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Personales  
 
Sexo : Femenino  
 
Edad : 23 a 30 años  
 
Rasgos Personales : Práctica, segura de sí misma, emocionalmente estable, 
imaginativa, sociable, persuasiva, controlada. 
 
 
Académicos  
 
Escolaridad :   Estudiante Universitaria  de las carreras de   Administración de 
Empresas o Mercadeo y Ventas; mínimo 2º año aprobado. 
 
Informática :    Manejo de Programas en ambiente Windows: Word, Excel, 
Access, Internet.    
 
Cursos :           Relaciones Humanas.   
 
Experiencia :     Un año (1) en puestos similares.  
 
Aptitudes :       Orientación hacia resultados, capacidad de trabajo en equipo, 
dinamismo e iniciativas  para resolver  problemas. 
  
 
Habilidades :   Facilidad  de comunicación, manejo de sistemas computarizados,  
periféricos y calculadoras. 
 
Responsabilidad :  Cumplimiento de la jornada laboral. 
 
Cumplimiento de atribuciones por equipos y materiales que le           
son asignados, por mantener  relaciones  apropiadas de trabajo  
en equipo.   
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Necesidades de Equipo  
 
Tipos de Equipo Uso Eventual Uso Regular Uso Continuo 
Computadora    X 
Calculadora    X 
Teléfono   X 
Fax   X 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Condiciones  de Trabajo  
 
Tipo de Oficina  
 
Privada  _______    Semiprivada _______     Colectiva         X  
 
 
Ambientales : Temperatura Climatizada, iluminación apropiada.   
 
Riesgos y Accidentes  de Trabajo 
 
· Estrés  
 
 
Postura en la Jornada Normal de Trabajo  
 
Sentado  ________    Caminando  _________    
 
De pie    ________   Combinación de las anteriores      X            
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FICHAS DE DESCRIPCIÓN DE PUESTO 
 
 
Descripción General  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Contenido del Puesto  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Nombre del Puesto :  Vendedor de Mostrador  
 
Nivel del Puesto : Operativo   
 
Subordinación :  Gerente de Comercialización  
 
Comunicaciones  Colaterales :  Atención al Cliente, Bodega, Caja, Cartera y Cobro,    
Repartidores y Mensajeros. 
 
 
 
Actividades Diarias : 
· Atención al Cliente  
· Recepción de llamadas 
· Pasar Cotizaciones por Fax   
· Cotizaciones de Mercadería    
· Facturación  
· Asesoría   
 
Actividades Semanales : 
· Arregla  los estantes  de la Sala de Ventas  
· Cobranza  
· Actividades varias  
· Elaboración de Informes de Ventas  
 
 Actividades Mensuales : 
· Elabora Programa de Trabajo  
· Actividades diarias  (desaduanaje de mercadería)  
· Levanta Inventario  de Mercadería  en la sala de ventas  
 
Actividades Esporádicas : 
· Comunica  a los clientes sobre promociones de la Empresa  
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Requisitos del Puesto  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Personales  
 
Sexo : Masculino 
 
Edad : 20 a 40 años  
 
Rasgos Personales : Práctico, seguro de sí mismo, emocionalmente estable, 
imaginativo, sociable, persuasivo, controlado. 
 
 
Académicos  
 
Escolaridad :   Ciclo Básico aprobado como mínimo. Técnico  en Refrigeración.  
 
Informática :    Manejo de Programas en ambiente Windows: Word, Excel, 
Access, Internet.    
 
Cursos :           Relaciones Humanas y/o Seminarios afines a Ventas.  
 
Experiencia :     Tres años (3) en cargos similares.  
 
Aptitudes :       Orientación hacia resultados, capacidad de trabajo en equipo, 
dinamismo e iniciativa  para resolver  problemas. 
  
Personalidad  atrayente, cortés, observador, fluidez verbal, tacto, 
diplomático, coordinación y agudeza mental. 
 
Habilidades :   Facilidad  de comunicación, manejo de sistemas computarizados,  
periféricos y calculadoras. 
 
Responsabilidad :  Cumplimiento de la jornada laboral. 
 
Cumplimiento de atribuciones por equipos y materiales que le           
son asignados, por mantener relaciones apropiadas de trabajo en 
equipo.   
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Necesidades de Equipo  
 
Tipos de Equipo Uso Eventual Uso Regular Uso Continuo 
Computadora    X 
Calculadora    X 
Teléfono   X 
Fax   X 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Condiciones  de Trabajo  
 
Tipo de Oficina  
 
Privada  _______    Semiprivada _______     Colectiva         X  
 
 
Ambientales : Temperatura Climatizada, iluminación apropiada.   
 
Riesgos y Accidentes  de Trabajo 
 
· Estrés  
· Agotamiento  Físico  
 
 
Postura en la Jornada Normal de Trabajo  
 
Sentado   ________    Caminando  _________    
 
De pie    ________   Combinación de las anteriores       X            
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FICHAS DE DESCRIPCIÓN DE PUESTOS 
  
Descripción General :  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Contenido del Puesto : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Nombre del Puesto :   Repartidor / Mensajero 
 
Nivel del Puesto : Operativo   
 
Subordinación :  Gerente de Comercialización  
 
Comunicaciones  Colaterales : Ventas, Bodega, Atención al Cliente, Cartera y Cobro  
 
Actividades Diarias : 
· Entrega de Pedidos  
· Gestiones de Cobro  
· Actividades varias  
 
Actividades Semanales : 
· Presenta Informes  
· Actividades varias  
· Traslado de mercadería de  bodega  
 
 Actividades Mensuales : 
· Gestiones administrativas como: Pago de servicios básicos, impuestos, 
seguros, retiro de colillas del INSS, entre otras  
 
Actividades Esporádicas : 
 
· Asistencia en el levantamiento de Inventario  
· Gestiones administrativas  
· Organización de bodegas  
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Requisitos del Puesto  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Personales  
 
Sexo : Masculino 
 
Edad : 25 a 45 años  
 
Rasgos Personales : Práctico, seguro de sí mismo, emocionalmente estable, sociable, 
controlado. 
 
 
Académicos  
 
 
Escolaridad :   Ciclo Básico aprobado.  
 
Informática :    Manejo de Programas en ambiente Windows: Word, Excel, 
Access.    
 
Cursos :           Relaciones Humanas.   
 
Experiencia :     Un año (1) en puestos similares.  
 
Aptitudes :       Orientación hacia resultados, dinamismo e iniciativa  para 
resolver  problemas. 
  
 
Habilidades :   Facilidad de comunicación, manejo de vehículos y calculadoras. 
 
 
Responsabilidad :  Cumplimiento de la jornada laboral. 
 
Cumplimiento de atribuciones por equipos y materiales que le           
son asignados. Tiene responsabilidad  por  relaciones  humanas 
por tener  contacto  con su  propio  grupo de trabajo  y personal 
externo de la empresa. 
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Necesidades de Equipo  
 
Tipos de Equipo Uso Eventual Uso Regular Uso Continuo 
Calculadora    X 
Teléfono    
Fax    
Vehículo   X 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Condiciones  de Trabajo  
 
Tipo de Oficina  
 
Privada  _______    Semiprivada _______     Colectiva         X  
 
Trabaja en lugares variables, mayoritariamente fuera de la Empresa.  
 
Ambientales : Temperatura Climatizada.   
 
Riesgos y Accidentes  de Trabajo 
 
· Accidentes automovilísticos 
· Robo de la mercadería 
· Estrés  
· Cansancio  Físico   
 
 
Postura en la Jornada Normal de Trabajo  
 
Sentado   ________    Caminando  _________    
 
De pie    ________   Combinación de las anteriores       X          
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FICHA DE DESCRIPCIÓN DEL PUESTO 
 
Descripción General: 
 
 
Nombre del Puesto:   Bodeguero 
 
Nivel del Puesto:   Operativo 
 
Subordinación:  Jefe de Bodega 
 
Comunicaciones Colaterales: Ventas, Facturación, Caja, Empaque y Distribuidores 
 
 
Contenido del Puesto: 
 
 
Actividades Diarias: 
 
· Control de las bodegas y revisión de las condiciones de las bodegas 
· Manejo de Kardex 
· Despacha pedidos 
· Remite mercadería a corte 
· Recepción de facturas y verificación de pedidos 
· Verificación del estado de los productos 
· Empaque y entrega mercadería 
· Solicita los productos escasos  
 
Actividades Semanales: 
 
· Presenta Informes 
· Levantamiento de Inventarios para mantener el stock necesario en bodegas 
· Levantamiento de pedidos para el encargado de compras 
· Carga mercadería para repartir 
 
Actividades Mensuales: 
 
· Elabora Programa de Trabajo 
· Recepción mercadería al exterior 
· Asiste a reuniones 
Actividades Esporádicas: 
 
· Atiende devoluciones de mercadería 
· Participa en la Proyección de ventas 
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Requisitos del Puesto: 
 
 
Personales: 
Sexo: Masculino 
Edad: 24 a 40 años 
Rasgos Personales Madurez emocional, práctico, seguro de sí mismo, 
controlable, sociable. 
 
 
 
 
Académicos: 
 
Escolaridad: 
 
Bachiller o Técnico Medio en Administración de Empresas 
o Contaduría. 
 
Informática: Manejo de Programas en ambiente Windows: Word, Excel. 
 
Cursos: Manejo de Kardex, Atención al Cliente, Administración de 
Tiempo. 
 
Experiencia: 
 
Dos (2) años en puestos similares. 
Aptitudes: Orientación hacia resultados, capacidad física, capacidad de 
trabajo en equipo, dinamismo, iniciativa, orientación al 
ordenamiento y cálculos aritméticos. 
 
Habilidades: Manejo de comunicación efectiva, retención de 
información, movilidad y destreza, manejo de relaciones 
humanas, manejo de sistemas computarizados y 
calculadoras. 
 
Responsabilidad: Cumplimiento de la jornada laboral. Pérdida de mercadería 
y documentación.  
 
Cumplimiento de atribuciones por equipos y materiales que 
le son asignados, por mantener relaciones apropiadas de 
trabajo en equipo. 
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Necesidades de Equipo: 
 
Tipos de Equipo Uso Eventual Uso Regular Uso Continuo 
Computadora   X 
Calculadora   X 
Teléfono X   
Carretilla   X 
 
 
 
Condiciones de Trabajo: 
 
Tipo de Oficina 
 
Privada 
 
 
 
Semiprivada 
 
 
 
Colectiva 
 
X 
 
Ambientales:   Temperatura Climatizada, iluminación apropiada. 
 
 
 
 
 
Riesgos y Accidentes de Trabajo: 
 
· Lesiones Físicas 
· Estrés 
 
 
Postura en la Jornada Normal de Trabajo 
 
 
Sentado 
 
 
  
Caminando 
 
 
De pie 
   
Combinación de  
las anteriores 
 
 
X 
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FICHA DE DESCRIPCIÓN DEL PUESTO 
 
Descripción General: 
 
 
Nombre del Puesto:   Auxiliar de Bodega 
 
Nivel del Puesto:   Operativo 
 
Subordinación:  Jefe de Bodega 
 
Comunicaciones Colaterales: Ventas, Facturación, Caja, Empaque y Distribuidores. 
 
 
Contenido del Puesto: 
 
 
Actividades Diarias: 
 
· Abrir Bodega Central 
· Trasladar Mercadería 
· Empaque 
· Estibar 
· Limpiar las Bodegas 
· Carga 
· Corregir productos 
 
Actividades Semanales: 
 
· Reempaca mercadería 
· Arregla bodegas 
· Carga mercadería para repartir 
· Empaca productos 
 
Actividades Mensuales: 
 
· Elabora Programa de Trabajo 
· Recepción mercadería al exterior 
· Verifica existencia física de mercadería 
Actividades Esporádicas: 
 
· Atiende devoluciones de mercadería 
· Participa en Inventarios de Mercadería 
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Requisitos del Puesto: 
 
 
Personales: 
Sexo: Masculino 
Edad: 24 a 40 años 
Rasgos Personales Madurez emocional, práctico, seguro de sí mismo, 
controlable, sociable. 
 
 
 
 
Académicos: 
 
Escolaridad: 
 
Bachiller. 
 
Informática: Manejo de Programas en ambiente Windows: Word, Excel. 
 
Cursos: Manejo de Kardex, Atención al Cliente, Administración de 
Tiempo. 
 
Experiencia: 
 
Dos (2) años en puestos similares. 
Aptitudes: Orientación hacia resultados, capacidad física, capacidad de 
trabajo en equipo, dinamismo, iniciativa, orientación al 
ordenamiento y cálculos aritméticos. 
 
Habilidades: Manejo de comunicación efectiva, retención de 
información, movilidad y destreza, manejo de relaciones 
humanas, manejo de sistemas computarizados y 
calculadoras. 
 
Responsabilidad: Cumplimiento de la jornada laboral. Pérdida de mercadería 
y documentación.  
 
Cumplimiento de atribuciones por equipos y materiales que 
le son asignados, por mantener relaciones apropiadas de 
trabajo en equipo. 
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Necesidades de Equipo: 
 
Tipos de Equipo Uso Eventual Uso Regular Uso Continuo 
Computadora   X 
Calculadora   X 
Teléfono  X  
Carretilla   X 
 
 
 
Condiciones de Trabajo: 
 
Tipo de Oficina 
 
Privada 
 
 
 
Semiprivada 
 
 
 
Colectiva 
 
X 
 
Ambientales:   Temperatura Climatizada, iluminación apropiada. 
 
 
 
 
Riesgos y Accidentes de Trabajo: 
 
· Lesiones Físicas 
· Estrés 
 
 
Postura en la Jornada Normal de Trabajo 
 
 
Sentado 
 
 
  
Caminando 
 
 
De pie 
   
Combinación de  
las anteriores 
 
 
X 
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FUNCIONES 
 
PUESTO DE TRABAJO  : GERENTE DE COMERCIALIZACIÓN  
SUBORDINACIÓN  : GERENCIA GENERAL  
SUPERVISIÓN  : PERSONAL SUBORDINADO A LA GERENCIA 
POSICIÓN    : DE LINEA 
 
DESCRIPCIÓN DEL CARGO  
 
Descripción Genérica :  
Planifica, coordina, supervisa, dirige y controla las actividades de Comercialización, e  
investigación de mercados, con el propósito de permanecer e incrementar el 
posicionamiento de la empresa en el mercado. 
 
Descripción Específica :   
· Planifica las políticas y estrategias de ventas en conjunto con la Gerencia General; y 
participa en la formulación de los objetivos, políticas y metas anuales de la 
organización. 
· Establece  los  pronósticos y presupuestos  de ventas a corto, mediano y largo plazo 
en cuanto a volumen, segmento del mercado, tipo de servicio y/o  producto. 
· Coordina, supervisa y controla a los ejecutivos de ventas, para que cumplan con los 
programas y visitas a los clientes. 
· Autoriza cotizaciones al cliente, determinando los precios de ventas de acuerdo a los 
costos predeterminados, más el margen de utilidad establecido por la Empresa, y 
garantiza que los clientes sean  atendidos con prontitud y precisión. 
· Hace contacto con los proveedores y realiza las compras en conjunto con el Gerente  
General. 
· Autoriza descuentos y promociones de ventas. 
· Elabora el Reporte de Comisiones por Ventas realizadas por los vendedores de 
mostrador.  
· Lleva un sistema de información relativo al macro ambiente, para conocer los precios 
del mercado y a la competencia.  
· Vela por el cumplimiento de las políticas, normas, procedimientos, reglas y prácticas  
de la Empresa. 
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· Propone y recomienda programas que mejoren el desempeño del personal a su cargo, 
a fin de incrementar los niveles de ventas, y por ende, la rentabilidad de la empresa.   
· Elabora programas de publicidad y promoción de ventas de la empresa.  
· Realiza cualquier otra función con relación a su cargo, que le indique su responsable  
inmediato. 
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FUNCIONES 
 
PUESTO DE TRABAJO :  ENCARGADO DE ATENCIÓN AL CLIENTE  
SUBORDINACIÓN  : GERENCIA DE COMERCIALIZACIÓN 
SUPERVISIÓN  : NO EJERCE SUPERVISIÓN 
POSICIÓN   : SUSTANTIVA 
 
DESCRIPCIÓN DEL CARGO  
 
Descripción Genérica :  
Establece y desarrolla la comunicación Empresa - Cliente - Empresa, sobre la base de una  
atención personalizada con el objetivo de mantener y fomentar las buenas relaciones  
comerciales. 
 
Descripción Específica :  
· Realiza llamadas telefónicas a los clientes para obtener información relacionada  con 
pedidos y envíos de mercadería.  
· Canaliza a los vendedores información relacionada  con llamadas y manifestaciones  
de sus clientes.   
· Atiende quejas y reclamos de clientes en sala de ventas o a través de la línea  
telefónica. 
· Maneja la cobertura de clientes para la empresa, ofreciendo los productos y servicios 
a través de la línea telefónica.  
· Se comunica con los clientes para constatar la efectiva entrega de pedidos de 
mercadería. 
· Levanta pedidos a los vendedores y los distribuye para que éstos hagan efectiva la 
venta. 
· Gestiona trámites de facturación de pedidos y los entrega al vendedor  
correspondiente para la entrega de la mercadería.  
· Elabora proformas solicitadas por los clientes y las entrega personalmente o vía fax.    
· Cumple con las políticas reglas y prácticas de la empresa y realiza cualquier otra 
función con relación a su cargo, que le indique su responsable inmediato.  
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FUNCIONES 
 
PUESTO DE TRABAJO  :  VENDEDOR DE MOSTRADOR  
SUBORDINACIÓN  :  GERENCIA DE COMERCIALIZACIÓN   
SUPERVISIÓN  :  NO EJERCE SUPERVISIÓN 
POSICION    : AREA SUSTANTIVA 
 
DESCRIPCIÓN DEL CARGO  
 
Descripción Genérica : 
Es el encargado de atender y ofrecer a los clientes actuales y potenciales los productos y 
servicios que brinda la empresa, con el propósito de captar sus intereses y lograr la venta  
del bien o servicio. 
 
Descripción específica :   
· Presenta los productos y servicios que ofrece la empresa y efectúa la labor de  
convencimiento al cliente sobre la calidad, costo, tiempo de entrega, etc.  
· Atiende  a los clientes de forma  personal  y vía telefónica , tomándoles  las 
especificaciones  técnicas  del trabajo requerido . 
· Toma  requerimientos  del cliente,  prepara  y gestiona  la cotización  con el gerente  
de comercialización  y la remite  al cliente por  fax . 
· Elabora  los recibos  y los remite a caja  para la elaboración del recibo oficial de caja   
· Entrega mercadería  , facturas  y cotizaciones , gestionando  la cancelación  de 
facturas  de sus clientes  
· Elabora informes  semanales de  ventas, que contienen  el número  de facturas , 
recibos  oficiales  de caja, nombre  del cliente, detalle  de trabajo  a realizar , valor , 
comisión y monto total de la factura 
· Analiza  y estudia  los manuales  y especificaciones  de los productos ,  para tener  
dominio sobre ellos y poder   ofrecerlos a los clientes 
· Se encarga  de  ordenar  la mercadería  en la sala de ventas, así  como el  
mantenimiento  de inventario 
· Elabora  Requisas  de pedidos  de  mercadería  a Bodega  
· Cumple  con las políticas , reglas y prácticas  de la empresa y realiza  cualquier  otra 
función  con relación a su cargo, que le indique  su responsable  inmediato   
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FUNCIONES 
 
PUESTO DE TRABAJO : REPARTIDOR / MENSAJERO  
SUBORDINACIÓN  : GERENCIA DE COMERCIALIZACIÓN  
SUPERVISIÓN  : NO EJERCE SUPERVISIÓN 
POSICIÓN   : AREA SUSTANTIVA 
 
DESCRIPCIÓN DEL CARGO   
 
Descripción Genérica:  
Es el encargado de trasladar la mercadería a bodega y/o entregarla a su destino final, realiza  
gestiones administrativas y participa en el mantenimiento y control de las bodegas.  
 
Descripción Específica : 
·  Entrega pedidos a domicilio. 
·  Realiza gestiones de cobro.   
·  Traslada mercadería a las diferentes bodegas de la empresa.   
· Rinde cuentas de las entregas de mercadería, soportadas con documentos tales como: 
factura de venta y salida de bodega.   
· Realiza gestiones administrativas tales como: depósitos en los bancos, pago de 
servicios básicos, pago de otros servicios, pago y  retiro de colillas de seguro, entre  
otros. 
· Asiste al bodeguero en el levantamiento de inventario y organización de las bodegas. 
· Realiza chequeo de presión de llantas, aceite, combustible y mantenimiento de la 
unidad a su cargo.  
· Cumple con las políticas, reglas y prácticas de la empresa.  
· Realiza cualquier otra función con relación a su cargo, que le indique su responsable  
inmediato.        
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FUNCIONES 
 
PUESTO DE TRABAJO : BODEGUERO 
SUBORDINACIÓN  : GERENTE DE COMERCIALIZACIÓN 
SUPERVISIÓN  : AUXILIAR DE BODEGA 
NIVEL DEL PUESTO : AREA DE APOYO 
 
DESCRIPCIÓN DEL CARGO 
 
Descripción Genérica: 
Es el encargado de velar por el mantenimiento de stock en bodegas, así como que la  
mercadería no sufra deterioros por mala manipulación y almacenaje. Maneja registros de 
entradas y salidas de mercadería destinada al corte y para la venta. 
 
Descripción Específica : 
· Maneja actualizado el registro de mercadería que se recepciona del exterior, y se 
asegura de que la información cuadre con las existencias físicas (Manejo de Kardex). 
· Asegura la existencia de mercadería para que se encuentren disponibles para la venta. 
· Garantiza que la bodega se encuentre en orden y que los productos no sufran 
deterioros por inadecuada manipulación y almacenamiento. 
· Asegura que la mercadería que se vende al cliente, se encuentre en buen estado, libre 
de polvo o suciedades que pueden haberse ocasionado en su almacenamiento. 
· Vela porque las condiciones de la bodega se encuentren en buen estado y comunica 
fallas que puedan presentarse y ocasionen deterioros en la existencia. 
· Recepciona las facturas de pedidos del departamento de ventas y revisa y aprueba 
requisas de movimiento de mercadería. 
· Asegura que la mercadería se encuentre disponible en los vehículos repartidores para 
evitar atrasos e inconvenientes  con las entregas a los clientes. 
· Comunica acerca de horas extras y viáticos de las personas a su cargo al Gerente de 
Comercialización para que se tramite la debida autorización de éstos. 
· Elabora un programa mensual de trabajo, planteando metas continuas para mejorar 
las condiciones de almacenamiento y organización de las bodegas y elabora informes 
relacionados con el logro de dichas metas. 
· Cumple con las políticas, reglas y prácticas de la empresa. 
· Levanta  Inventario  físico  en las bodegas de la empresa.  
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· Atiende  las devoluciones  de mercadería.  
· Realiza cualquier otra función con relación a su cargo, que le indique su responsable 
inmediato.  
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FUNCIONES 
 
PUESTO DE TRABAJO  : AUXILIAR DE BODEGA  
SUBORDINACIÓN  :  BODEGUERO  
SUPERVICION  :  NO EJERCE SUPERVICION 
POSICIÓN   :  AREA DE APOYO 
 
DESCRIPCIÓN  DEL CARGO  
 
Descripción Genérica : 
Es el encargado del mantenimiento de las bodegas, vela porque las existencias físicas  de 
mercadería no sufran deterioros. Maneja registros de entradas y salidas de mercadería. 
  
Descripción Específica :  
· Estiba la mercadería que se recibe del exterior, actualiza su registro y cuadra la 
información con las existencias físicas (Uso de Kardex). 
· Verifica los pedidos y elabora requisas de movimientos de mercadería por ventas o 
traslados internos. 
· Empaca pedidos de los clientes y para traslados internos a otras bodegas y sala de  
ventas. 
· Carga  y descarga  mercadería proveniente del extranjero y para repartir al cliente  
después de haber facturado.  
· Revisa y corrige  productos.  
· Verifica el buen estado de la mercadería en bodega.  
· Reempaca mercadería para asegurar que ésta conserve una presentación apropiada al 
momento de ser entregada a los clientes.  
· Participa en el levantamiento de inventario físico en las bodegas.  
· Arregla las bodegas. 
· Cumple con las políticas, reglas y prácticas de la empresa.   
· Realiza cualquier otra función con relación a su cargo, que le indique su responsable 
inmediato. 
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3. DIRECCION 
 
Para efectos de que la Gerencia de Comercialización conduzca efectivamente el área 
bajo su responsabilidad deberá ajustarse a elementos técnicos vigentes en al actualidad para 
que logre consistencia en esta función gerencial debe poner en práctica lo siguiente: 
 
· Proyectar a sus subordinados responsabilidad, eficiencia, buen juicio, 
competencia y logro de resultados en el desarrollo y consolidación del área bajo 
su responsabilidad. 
 
· Motivar a los empleados mediante la fijación de metas realistas de tal forma 
que puedan ser alcanzadas mediante el desempeño y esfuerzo de éstos, 
promoviendo el reconocimiento, el respeto y la oportunidad del empleado para 
mejorar el desarrollo de sus habilidades. 
 
· Hacer uso apropiado de la comunicación, emitiendo órdenes claras y seguras, al 
mismo tiempo escuchar las sugerencias que puedan surgir del personal 
subordinado para efecto de toma de decisiones precisas, e informarles acerca de 
los logros alcanzados y los retos por venir. 
 
· Generar confianza en sus subordinados a través de la delegación, delimitando la 
autoridad que delega y comunicando quien estará a cargo del trabajo o 
responsabilidad asignado. 
 
· Orientar a  la Gerencia hacia el logro de un alto rendimiento organizacional, a 
través de la promoción constante del trabajo en equipo, haciéndose esfuerzos 
para que sus subordinados alcancen identidad, sustituyéndose los intereses 
individuales por intereses grupales. 
 
· Orientar a los empleados a que realicen el trabajo partiendo de un conjunto de 
valores en donde prevalezca la ética, la fidelidad y la entrega al trabajo. 
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· Promover el desarrollo personal de los subordinados, a través del 
establecimiento de programas de capacitación para que los empleados alcancen 
mejores niveles de desempeño. 
 
· Incorporar al trabajo de dirección, despachos y reuniones con el personal, que le 
permitan obtener insumos para elaborar informes ejecutivos a la Gerencia 
General, comunicando logros y obstáculos en la ejecución de los planes de 
trabajo, así como proponer soluciones. Para llevar a cabo estas actividades, se 
deben manejar los formatos siguientes: 
 
a. Programa Diario de Trabajo: Este permitirá al gerente determinar las 
actividades que deben realizar a diario y en él consignar las previstas en 
los planes operativos. 
 
 
Formato de Programa de Trabajo 
 
 
 Día:  _____________        Fecha  __________________  
 
 
PRIORIDAD HORA DE EJECUCIÓN 
ACTIVIDADES 
A B C MAÑANA TARDE 
OBSERVACIONES 
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b. Convocatorias para Reuniones y Despachos: Este formato será utilizado 
para citar al personal a despachos y reuniones, debiendo ser remitidos a 
los destinatarios con anticipación y haciendo referencia a los temas de 
agenda a tratarse. 
 
Formato de Convocatorias para Despachos y Reuniones 
 
 
A   :   ________________________________ 
DE   :   ________________________________ 
FECHA :   _______________________________ 
 
 
Motivo de la Convocatoria: 
________________________________________________________________________ 
________________________________________________________________________ 
________________________________________________________________________ 
 
 
Firma  :   _______________________________ 
 
 
Cc:   
 
 
 
 
c. Actas:  Este documento será utilizado para consignar información 
relacionada con reuniones formales con el personal que integra la 
Gerencia de Comercialización. 
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Formato de Actas 
 
ACTA No.  _____ 
 
 
Reunidos en la Sala de Conferencias de COIRSA el día: ____ de _____________ de 
_______ , a las _______, se procede a llevar a cabo la presente reunión de la Gerencia de 
Comercialización, conformada por el personal siguiente: 
 
 
Nombres:    Cargos: 
 
 
 
INTERVENCIONES: 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
 
ACUERDOS: 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
Al finalizar la reunión y de conformidad con lo expuesto durante la sesión de trabajo, 
firmamos conformes la presente ACTA a los ____ días del mes de ___________ de _____. 
 
Firmas: 
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d. Informes Ejecutivos: Este documento deberá ser elaborado por el Gerente 
de Comercialización mensualmente, para comunicar a la Gerencia 
General de la empresa, los resultados obtenidos de la ejecución del 
trabajo realizado, en función de los planes. 
 
 
Formato de Informe Ejecutivo 
 
 
A  :   ______________________________ 
DE  :   ______________________________ 
REF.  :   ______________________________ 
FECHA :   ______________________________ 
PERIODO :   ______________________________ 
 
 
Objetivos y Metas Propuestas: 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
 
Resultados Alcanzados: 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
 
Análisis de las Variaciones: 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
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Obstáculos / Oportunidades Encontradas: 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
Soluciones Propuestas: 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
 
 
 
 
 
 
 
 
Firma: 
 
Gerente de Comercialización 
 
 
 
 
Cc: Archivo 
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4. CONTROL 
 
Para ejercer control, la Gerencia de Comercialización debe partir de una base de datos 
consistente de la cartera actual y los clientes potenciales, que pueden permitir materializar 
los objetivos de venta. Es imprescindible que se manejen datos estadísticos que permitan 
conocer en cualquier momento el comportamiento de las ventas para obtener mayor 
precisión en las estimaciones o pronósticos y medir resultados en función de las metas.  
 
La base de datos debe contener la siguiente información: 
· Nombre de la empresa o institución si ésta es una persona jurídica; y nombre 
del propietario si se tratara de una persona natural. 
· Actividad principal del negocio. 
· Dirección exacta de la ubicación, teléfono, fax o e-mail. 
 
Formato de Base de Datos de Clientes 
 
EMPRESA ACTIVIDAD DIRECCION TELEFONO FAX E-MAIL 
      
      
      
      
 
Las estadísticas deben manejarse en función de las ventas que genera la empresa 
mensualmente, con el propósito que se facilite la determinación de las variaciones de un 
mes con respecto a otro y se pueda medir con las metas fijadas. Para ello debe considerarse 
la información siguiente: 
· Mes 
· Clientes 
· Ventas 
· Acumulado en ventas 
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Formato de Estadísticas de Ventas 
 
MES CLIENTES VENTAS 
ACUMULADO EN 
VENTAS 
    
    
    
    
 
Otro aspecto relevante del ejercicio de control se centra en evaluar el desempeño de 
los empleados que ocupan puestos de apoyo, así como el cumplimiento de las metas que se 
fijan a los vendedores. 
 
La evaluación del desempeño debe manejarse desde dos perspectivas: la informal, 
mediante observación, recorridos y diálogos cortos con los empleados, y la formal, que 
debe considerar la incorporación de un formato de evaluación que contenga la siguiente 
información: 
 
Para empleados de Apoyo: 
· Relación con los compañeros 
· Asistencia y puntualidad 
· Iniciativa  
· Responsabilidad 
· Calidad del trabajo 
· Confiabilidad 
· Relación con los clientes 
 
Para el personal de ventas se deben considerar los factores anteriores y adicionar a 
estos la siguiente información: 
· Metas de ventas asignadas 
· Metas alcanzadas 
· Cumplimiento de Metas 
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Formato de Evaluación al Desempeño Empleados de Apoyo 
 
Nombre del empleado______________________  Cargo__________________________ 
Evaluador________________________________   Fecha de Evaluación______________ 
 
Relación con los 
compañeros  
Tiene 
desavenencias 
 
Trabaja en Armonía 
de trato amable 
Persona sumamente 
agradable para 
trabajar en Armonía 
 
Asistencia y 
puntualidad 
Se ausenta de su 
puesto de trabajo 
y/o llega tarde y/o 
falta sin 
justificación              
Cumple con el 
horario de trabajo, 
sus ausencias son 
justificadas 
Aprovecha el 
tiempo al máximo, 
se ausenta por 
motivos plenamente 
justificados 
Iniciativa Hace los que tiene 
que hacer y lo que 
se le pide 
Algunas veces 
aporta ideas para 
mejorar el trabajo 
Es creativo y con 
frecuencia aporta 
ideas para mejorar 
el trabajo 
Responsabilidad Necesita 
supervisión, tiende 
a la lentitud 
Aprovecha el 
tiempo, rinde lo 
esperado 
Rinde mas de lo 
esperado 
Calidad del trabajo  Promedio de errores 
alto, resultados de 
baja calidad 
Requiere corrección 
esporádica, 
resultados buenos 
Nitidez en sus 
trabajos, resultados 
plenamente 
confiables 
Confiabilidad  Algunas veces 
divulga información 
sin autorización, 
descuida los 
documentos de su 
trabajo 
Es cuidadoso y 
discreto, hace uso 
correcto de la 
información y 
documentos de su 
trabajo 
Se distingue por su 
absoluta discreción 
y tacto en el manejo 
de la información y 
documentos de 
trabajo 
Relación con el 
cliente 
Trato poco amable, 
indiferente 
 
Es atento y 
accesible 
Excelente trato con 
el cliente 
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FACTORES PROGRAMADO REALIZADO 
CUMPLIMIENTO 
DE METAS  
ACTUAL (%) 
CUMPLIMIENTO 
DE METAS 
ANTERIOR (%) 
VARIACIÓN 
(%) 
VISITA A 
CLIENTES 
     
METAS DE 
VENTAS 
     
TOTAL      
 
 
 
 
COMENTARIOS: 
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________
________________________________________________________________________________________ 
 
 
 
 
 
 
Nombre del Evaluador:  ________________ Nombre del Evaluado:  _____________ 
 
____________________________________ ________________________________ 
 
Cargo:   _____________________________ Cargo:  _________________________ 
 
Firma:  ______________________________ Firma:  _________________________ 
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Los vendedores que visitan clientes deberán presentar un formato de programación de 
visitas a clientes y un informe de ventas de contado y crédito quincenalmente de tal forma 
que permita al gerente comparar el esfuerzo versus resultados de cumplimiento de metas. 
 
El formato de progresión de visitas debe contener la siguiente información: 
· Nombre del vendedor 
· Periodo de ejecución 
· ITEM 
· Nombre de la empresa 
· Observaciones o comentarios  
 
 
Formato de Programación de Visitas a Clientes 
 
 
 
Nombre del Vendedor:   _____________________________________  
 
Fecha de Elaboración:    _______________________ 
 
 
Período: del  _________  al  _________  de  __________ 
 
 
 
ITEM CLIENTES DIRECCIÓN / CONTACTO TELEFONO COMENTARIOS 
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El formato de ventas de contado y crédito deberá contener la información siguiente: 
· Nombre del vendedor 
· Periodo 
· Cliente 
· Fecha 
· Número de factura 
· Ventas de contado 
· Ventas de crédito 
· Total ventas 
· Metas de ventas 
· Tasa de cumplimiento 
 
 
Formato de Informe de Ventas y Crédito 
 
 
 
Nombre del Vendedor:   _____________________________________  
 
Fecha de Elaboración:    _______________________ 
 
 
Período:  del  _________  al  _________  de  __________ 
 
 
 
CLIENTE 
 
No. DE 
FACTURA 
VENTAS DE 
CONTADO 
VENTAS DE 
CRÉDITO 
TOTAL 
VENTAS 
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CRITERIOS BÁSICOS PARA LA EJECUCIÓN DE CAMPAÑAS PUBLICITARIAS 
 
Con el propósito de que la empresa maneje sus campañas publicitarias a 
continuación se le proporcionan los siguientes criterios: 
 
· Deben contar con un plan de medios que se utilizarán en la campaña. 
· El presupuesto que deban asignar debe ser calculado mediante el método de 
porcentaje de ventas, de tal forma que estas se lleven a cabo de acuerdo a las 
necesidades de dar a conocer los productos y fortalecer la imagen de la 
compañía. 
· Deberán partir de las ventas pronosticadas para realizar el cálculo de la tasa 
que asignarán al presupuesto publicitario. 
· Deben determinar el porcentaje que asignaran al presupuesto para los 
diferentes medios. 
· A continuación se le presenta un ejemplo hipotético al Gerente de 
Comercialización para que sea puesto en práctica: 
 
 
PLAN DE MEDIOS 
 
MEDIOS 
PROGRAMAS 
DIAS / HORAS 
FECHAS DE 
EJECUCIÓN 
FRECUENCIA P.U P.T 
TV 
Canal 2 
Sábado Gigante 
6:00 PM 
Primer Año 
 
2 10 20 
Periódico 
La Prensa 
Pagina de Sucesos  
Jueves 
 
 
3 5 15 
Radio 
Corporación 
 
Noticiero 
Lunes a viernes 
6:00 AM 
 5 5 25 
TOTAL U$     60 
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CALCULO DE LA TASA DEL PRESUPUESTO PUBLICITARIO SOBRE LAS 
VENTAS   (Referencia Aire compuesto 60K.BTU) 
 
 
DESCRIPCIÓN AÑO 2002  
VENTAS ESTIMADAS U$ 88,928.00 
TASA 6.75% 
 
El 6.75% encontrado para el primer año puede ser aplicado los siguientes años que 
se estimaron en ventas de este modelo. 
 
Para encontrar el presupuesto de la línea solamente deberá sumar lo que generan los 
diferentes modelos en ingresos esperados y aplicar la tasa encontrada si se mantiene el 
mismo plan de medios. 
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VII. DISCUSIÓN DE LOS RESULTADOS 
 
Para efectos de la elaboración del diseño de la Gerencia de Comercialización de la 
empresa COIRSA, se toman como referencia los elementos del proceso administrativo, 
Planeación, Organización, Dirección y Control, partiendo del criterio que los ejecutivos de 
una empresa deben hacer uso de estas herramientas de administración para lograr los 
objetivos. 
 
La Gerencia de Comercialización de COIRSA, como parte integrante de la 
organización debe incorporar estos elementos para ser competitiva y lograr objetivos de 
ventas de tal forma que el trabajo realizado permita al gerente contar con una guía técnica 
que le facilite conducir la gerencia con más consistencia. 
 
Para efectos de la implantación de los aspectos técnicos, el gerente debe partir de un 
diagnóstico que le permita visualizar la forma más conveniente de su puesta en práctica, 
debido a que los cambios generan resistencia en los recursos humanos, sobre todo en lo 
concerniente a los aspectos de control. 
 
La globalización ha generado cambios en las relaciones de intercambio entre países, 
aspecto del ambiente externo que paulatinamente ha incidido en la empresa nicaragüense 
debido a que predomina el concepto de calidad, la cual no es posible alcanzar solamente 
con la oferta de productos elaborados con alta tecnología, sino considerando el aspecto 
humano al que debe incorporarse nuevas filosofías relacionadas con el servicio.  
 
 COIRSA, inmersa en este contexto, con la incorporación de los aspectos técnicos 
que se le proporcionan, alcanza una nueva etapa de desarrollo debido a que el documento 
ofrece un punto de partida para que la gerencia tome decisiones más consistentes, los 
subordinados alcancen mayor eficiencia, se creen las bases en el área de comercialización, 
que permitan la creación de registros, de manera que se contribuya con la organización a 
optar a una certificación y que los subordinados asimilen nueva cultura en la que 
predomine una orientación al servicio.  
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El gerente podrá contar con herramientas que le permitan mejorar su visión en vista 
de: 
  
a. La Planeación de Mercadotecnia: 
 
Permite visualizar el comportamiento futuro al estimarse las ventas, asegurar 
existencias de inventarios a través de pedidos que garanticen  los de mayor rotación, 
al mismo tiempo la consolidación oportuna del surtido en cada una de las líneas de 
productos, hacer evaluaciones respecto al logro de fijación de metas con relación a 
resultados reales. 
 
b. La Organización del Departamento: 
 
Orienta hacia una integración más efectiva de los recursos humanos, da a 
conocer las responsabilidades a los subordinados y mejora la efectividad en la 
comunicación. 
 
c. La Dirección: 
 
Permite motivar a los subordinados, crear motivadores que incentiven la 
participación y promuevan la fidelidad. 
 
d. El Control: 
 
Contribuye al conocimiento del desempeño y los resultados del esfuerzo 
realizado, contrarresta obstáculos y asesora y contribuye con el desarrollo del 
personal subordinado. 
 
Los criterios para efectos de manejar publicidad y promoción, orienta a que 
estas actividades se planifiquen sin afectar los ingresos de la compañía.  
 
La discusión presentada en esta oportunidad, permite que el enfoque se ajuste 
al marco teórico presentado, al cumplimiento de los objetivos establecidos y la 
validación de la hipótesis planteada. 
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VIII. CONCLUSIONES 
 
En vista que el presente trabajo se desarrolla en las instalaciones de la empresa y con 
la participación de los principales accionistas y empleados incorporados en la 
comercialización de los productos, concluimos con los aspectos siguientes: 
 
· Actualmente el jefe del área de comercialización de COIRSA no maneja 
formalmente técnicas y herramientas de mercadeo. 
 
· Se carece de planes en el área de comercialización lo que no permite precisar 
sus objetivos y metas, y la forma de alcanzarlos. 
 
· El área de comercialización no posee un organigrama departamental, razón por 
la que los empleados desconocen sus funciones. 
 
· La inexistencia de controles no permite que se realicen evaluaciones objetivas 
que integren aspectos materiales y humanos. 
 
· Se carece de estrategias de mercadeo que permitan al área de comercialización 
orientarse consistentemente a su mercado meta. 
 
Con la situación encontrada y que se explica anteriormente, concluimos que es 
necesario proporcionar a la Gerencia un documento que les permita conducir el área de 
comercialización  en esta etapa de desarrollo de la empresa. 
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IX. RECOMENDACIONES 
 
 
El presente documento debe ser puesto en práctica a partir del año 2002, siguiendo 
sistemáticamente cada uno de los pasos incorporados en su diseño. 
 
· El éxito del proceso de planeación deberá fijarse en objetivos y metas que 
puedan ser materializadas en función de la capacidad de la empresa. 
 
· Dar a conocer a todos los subordinados la estructura departamental de la 
Gerencia de Comercialización y sus funciones. 
 
· Fortalecer al personal de comercialización a través de capacitaciones para que 
asimilen e interpreten los cambios en el contenido de trabajo que se originarán 
a partir de la implantación del presente documento. 
 
· Promover el trabajo en equipo y la competitividad, creando un ambiente de 
motivación que impulse a los subordinados a tomar actitudes positivas hacia el 
desempeño del trabajo. 
 
· Incorporar políticas de reconocimientos orientadas a premiar al personal que 
se destaque en  su desempeño. 
 
· Evaluar el documento trimestralmente a partir de su implantación, para que se 
realicen los ajustes requeridos que pueda demandar su puesta en práctica 
 
· Informar al personal de comercialización sobre los resultados que se obtengan 
de las evaluaciones, a través de reuniones programadas, para que conozcan los 
éxitos y obstáculos encontrados. 
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ANEXO  1 
 
CUESTIONARIO RELACIONADO CON INFORMACIÓN DE PUESTOS DE 
TRABAJO EN GERENCIA DE COMERCIALIZACIÓN 
  
CUESTIONARIO RELACIONADO CON INFORMACIÓN DE PUESTOS DE 
TRABAJO EN GERENCIA DE COMERCIALIZACIÓN 
 
Estimado integrante del personal de COIRSA, solicitamos a usted llene el presente 
documento de acuerdo a las preguntas que se formulan sin omitir información. Los datos 
que usted nos proporcione permitirán que usted logre mayor eficiencia en su puesto de 
trabajo. Agradeciendo de antemano su colaboración le saludamos. Atentamente. 
 
 
1. En qué Área o Departamento de la empresa trabaja? 
___________________________________________________________________ 
 
2. Qué puesto de trabajo ocupa?  ____________________________________ 
 
3. Qué puesto ocupa su jefe inmediato?    _____________________________ 
 
4. Con qué Departamentos o Áreas o personas se comunica con frecuencia? 
___________________________________________________________________ 
 
5. Cuáles son lasa principales metas o retos que tiene en la actualidad en su 
puesto de trabajo?   
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________ 
 
6. Cómo logrará las metas de trabajo?, qué hace para alcanzarlas? 
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________ 
 
7. Haga un detalle general de todas sus actividades de trabajo. No excluya 
ninguna. 
 
  
8. De las actividades que detalló anteriormente, clasifique cuáles realiza diario, 
semanal, mensual, esporádicas. 
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________ 
 
9. Cuál es su nivel académico?, qué profesión tiene? 
___________________________________________________________________ 
 
10. Qué cursos de actualización ha realizado (incluye computación, seminarios, 
otros).  ________________________________________________________ 
___________________________________________________________________ 
 
11. Qué experiencias de trabajo posee? 
 
Empresa Puesto que ocupó Tiempo en el puesto
 
12. Qué tipo de experiencia cree que requiere su puesto de trabajo? 
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________ 
 
13. Qué responsabilidades le asignan en su puesto de trabajo? 
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________ 
 
14. Especifique qué equipos o materiales necesita para ejecutar su trabajo?, 
descríbalos.    ___________________________________________________ 
___________________________________________________________________ 
  
15. Requiere su trabajo de medios de transporte?, especifique. 
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________ 
 
16. En qué tipo de oficina desempeña su trabajo: 
 
Privada   _______       Semiprivada   _______       Colectiva   _______ 
 
17. Se relaciona con clientes o solamente con compañeros de trabajo? 
_________________________________________________________________________
_____________________________________________________________ 
 
18. Si se relaciona con clientes con qué propósito lo hace? 
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________ 
 
19. Qué riesgo físico o mental cree usted que está expuesto en su trabajo? 
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________ 
 
20. Describa qué tipo de actitudes se requieren para desempeñarse? 
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________ 
 
21. Describa qué tipo de habilidades son necesarias para alcanzar metas. 
___________________________________________________________________
___________________________________________________________________ 
 
22. Cuál es su salario actual?   _________________________________________ 
 
23. Gana bonificaciones o comisiones?, describa.    ________________________ 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 2 
 
LISTADO SEGÚN UBICACIÓN GEOGRAFICA DE LOS 
DISTRIBUIDORES EXTERNOS DE COIRSA 
 
 
  
LISTADO SEGÚN UBICACIÓN GEOGRAFICA DE LOS 
DISTRIBUIDORES EXTERNOS DE COIRSA 
 
 
a.   Managua 
i. Mercado Oriental (3 distribuidores) 
ii. Mercado Periferico 
iii. Mercado Ivan Montenegro 
iv. Mercado Israel Lewites 
v. Mercado San Judas 
vi. Dist. Monseñor Lezcano 
vii. Dist. Mayoreo (cerca de mayoreo) 
viii. Dist. Don Bosco 
ix. Dist. 10 de Junio 
x. GAMATEX 
xi. AYRE 
xii. REFRICENTRO 
b. Boaco (por abrir) 
c. Somoto 
d. Chinandega 
e. León (2 + 1 vendedor) 
f. Masaya 
g. Granada 
h. Rivas 
i. Santa Teresa 
j. Sébaco 
k. Estelí 
l. Ocotal 
m. Puerto Cabezas 
 
  
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 3 
 
VALLAS DE CARRETERA PROMOCIONALES DE COIRSA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
VALLA DE CARRETERA 1:  
 
PUENTE EL EDEN  
 
 
 
 
 
 
  
 
VALLA DE CARRETERA 2: 
 
RUBENIA  
 
 
 
 
  
 
FACHADA FRONTAL DE COIRSA 
 
 
 
 
 
  
 
PERSONAL DEL AREA DE COMERCIALIZACION  
DE  COIRSA 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXO 4 
 
DIVERSAS MARCAS Y MODELOS DE LINEAS DE  
AIRES ACONDICIONADOS DISTRIBUIDOS POR COIRSA 
  
 
 
AIRE ACONDICIONADO DE VENTANA 
 
Modelo RAC 
Capacidad de 12,000 a 24,000 BTU 
 
 
 
Características: 
 
· Unidad Compacta 
· Puede ser ubicado en ventanas o a través de paredes 
· Motor de multivelocidades de módulo directo.   
· Subenfriado para mejor eficiencia.   
 
Especificaciones: 
 
Nivel Peso
BTU KCAL/H Low Medium High Sonido Kg/lbs Ancho Largo Alto
RAC 12CD 12,000 3020 476 541 595 47 64/140 26 27.3 17
RAC 18CD 18,000 4545 653 742 816 50 70/153 26 27.3 17
RAC 24CD 24,000 6060 783 890 978 52 76/166 26 27.3 17
Velocidad (CHM)Capacidad
Modelo
Dimensiones
 
  
 
 
MINI SPLIT 
 
 
Serie CCH de ConfortStar 
Capacidad: de 9,000 hasta 60,000 BTU 
 
 
 
 
Características: 
 
· Estilo es de baja silueta, su diseño aerodinámico permite instalarlo en el interior 
de la casa, en lugares donde usualmente otras unidades no caben. 
· Tecnología moderna en el control remoto infrarrojo, fácil de usar, puede regular 
desde la temperatura hasta la humedad. Permite cambiar la temperatura desde 
cualquier lado que se encuentre.  
· Ultra silencioso, esta serie ha sido diseñada con un sistema de tiro de acción 
doble de aire, el cual permite una suave y placentera brisa silenciosa. 
· Reloj de tiempo on / off por 24 horas, el sistema electrónico de Confort permite 
activar el funcionamiento nocturno, la unidad le programa automáticamente 
funcionando la velocidad interna del ventilador y la temperatura correcta para 
dormir. 
  
· Ventilador de tres velocidades, su sistema de despleyar el aire en las rejillas 
continuamente oscilando el aire y el microprocesador con tres velocidades, que 
te permiten experimentar una brisa tropical.  
· Garantía Limitada de un año 
 
La serie CCH de ConfortStar tiene una excelente calidad y un fácil mantenimiento, lo 
cual la convierte en una unidad muy superior y confiable. Tiene una excelente 
tecnología la cual la hace líder en la industria. 
 
Especificaciones Técnicas: 
 
Capacidad de 
Enfriamiento
EER en 
Enfriamiento
Nivel de 
Ruido
BTU /HR BTU /W DB IN /OUT
50 Hz Sólo Frío CCH 009FC 9,000 9.5 39/49
CCH 012FC 12,000 10.5 41/50
CCH 018FC 18,000 9.2 45/55
CCH 024FC 24,000 10 48/57
60 Hz Sólo Frío CCH 012CD 12,000 10.5 39/49
CCH 018CD 18,000 9.3 45/55
CCH 024CD 24,000 9.1 48/57
50 Hz Multi-Split C2WM 18FC 18,000 10.7 42/52
C2WM 24FC 25,000 10 41/55
60 Hz Multi-Split C2WM 18CD 18,000 10.7 42/52
C2WM 24CD 25,000 10 41/51
Voltaje Tipo Modelo
 
 
 
Dimensiones: 
 
Ancho Alto Largo Peso Ancho Alto Largo Peso
mm mm mm Kg mm mm mm Kg
50 Hz Sólo Frío CCH 009FC 840 355 250 10.6 920 613 340 37
CCH 012FC 950 360 250 12.2 920 613 340 41
CCH 018FC 1192 427 306 17 960 760 406 66
CCH 024FC 1192 427 306 17 960 760 406 69
60 Hz Sólo Frío CCH 012CD 950 360 250 12.2 920 613 340 44
CCH 018CD 1192 427 306 17 960 760 406 66
CCH 024CD 1192 427 306 17 960 760 406 69
50 Hz Multi-Split C2WM 18FC (2) 950 360 250 12.2 960 760 406 65
C2WM 24FC (2) 840 355 250 10.6 960 760 406 78
60 Hz Multi-Split C2WM 18CD (2) 950 355 250 10.6 960 760 406 65
C2WM 24CD (2) 840 360 250 12.2 960 760 406 78
Condensador
Tipo ModeloVoltaje
Evaporador
 
  
 
 
AIRE DE PISO / TECHO 
 
 
Modelos CST 
Capacidad: Desde 12,000 hasta 60,000 BTU 
 
 
 
 
 
Las series ComfortStar se distinguen de otras gracias a sus diversas presentaciones 
únicas:   
 
· Presentan un diseño aerodinámico, que lo hace más estético y moderno para su 
casa u oficina.   
· Libertad de instalación; puede ser colgado del techo o colocado en el piso.   
  
· La dirección del aire es tridimensional debido al buen diseño de su ventilador y 
oscilación automática de la hélice.   
· Un nuevo diseño especial desarrollado en la doble hélice acelera el flujo del 
aire, enviando una silenciosa brisa fresca a cada esquina del cuarto.   
· Incluye control remoto con una agradable presentación:   
v Control con pantalla de fácil lectura.   
v On – off.   
v Sube o baja la temperatura.   
v No se necesita ningún cable para el control.   
v El control con cable es opcional.   
 
 
 Especificaciones Técnicas: 
 
CST 012CH2 CST 024CH2 CST 036CH2 CST 048CH2 CST 060CH2
Capacidad 12,000 24,000 36,000 48,000 60,000
Liq.Gas/Drain (mm) 6.4/2.7/10.22 9.5/15.9/10.22 9.5/15.9/10.22 12.7/19/10.22 12.7/19/10.22
Longitud Máxima 15 30 30 30 30
Longitud Mínima +/- 10 +/- 15 +/- 15 +/- 15 +/- 15
Tamaño (Pulgadas) 10 x 28.27 10 x 55.36 10 x 55.36 10 x 63.55 10 x 63.55
Row 2 3 3 3 3
FPI 14 FPI 12 FPI 12 FPI 14 FPI 14 FPI
Tubo (Pulgadas) 3/8 3/8 3/8 3/8 3/8
Tipo
Tamaño DxL (mm) 127 x 216 142 x 199 142 x 199 154 x 229 154 x 229
No. 2 3 4 4 4
Sup. Volt / ph / hz 220 / 1 / 60 220 / 1 / 60 220 / 1 / 60 220 / 1 / 60 220 / 1 / 60
Poder 66 125 200 310 360
Corriente 0.3 0.57 0.89 1.47 1.77
RPM / H / M / L 1180/1100/1010 1040/950/850 1200/1130/1050 1170/1070/970 1260/1100/1130
Flujo de Aire 
Normal CFM 440 860 1130 1560 1700
Dimensión  A / A / L (mm) 600x970x230 660x1258x230 660x1654x230 660x1870x250 660x1870x250
Peso Neto Kg 33 42.2 56.5 65.5 73
Modelo
Conección
Condensador
Ventilador
Motor del 
Ventilador
 
  
 
 
 
AIRE ACONDICIONADO DE VENTANA 
 
Modelo RAC 
Capacidad: Desde 9,000 hasta 27,000 BTU 
 
 
 
Características: 
 
· Diseño elegante y moderno que combina con cualquier decoración, es compacto y de 
fácil instalación 
· Economizador de energía con bajo consumo eléctrico  
· Operación silenciosa 
· Control remoto electrónico, disponible con tres modelos; control remoto inalámbrico, 
control mecánico y control de pared. 
· Modo “Seco”, que reduce el vapor por deshumidificación computarizada 
· Modo “SLEEP” 
· Reloj programable por 15 horas 
· Ventilador de tres velocidades de selección automática o manual 
· Fácil Remoción y limpieza de filtros de aire eficiente 
  
 
 
AIRE DE DUCTO TIPO CASSETTE 
 
Modelos CAS 
Capacidad: Desde 18,000 hasta 48,000 BTU 
 
 
 
 
 
Características: 
 
· Diseño compacto y elegante, que permite ocultar la unidad en el Cielo Falso, 
exceptuando el difusor diseñado para combinar con cualquier decoración 
· Operación ultra silenciosa 
· Control remoto inalámbrico 
· Cuatro vías de descarga, que permiten distribuir el aire a través de la habitación, 
eliminando zonas muertas, proveyendo un enfriamiento óptimo 
· Fácil Remoción y limpieza de filtros de aire eficiente 
· Compresor de tres minutos, que garantiza la protección total del sistema 
 
 
 
  
 
 
AIRE DE DUCTO FREE STAND 
 
Modelos TFD 
Capacidad: desde 46,000 hasta 50,000 BTU 
 
 
 
  
Características: 
 
· Diseño elegante y curvo, con colores suaves que combinan con cualquier decoración 
· Control micro procesador 
· Contenedor de plástico y de hierro galvanizado, con pintura electrostática resistente al 
mal tiempo 
· Termostato electrónico 
· Modo Turbo 
  
· Operación ultra silenciosa 
· Compresor de tres minutos que garantiza la protección total del sistema 
· Fácil Remoción y limpieza de filtros de aire eficiente 
· Reloj programable por 15 horas 
 
 
  
 
 
UNIDAD DE PAQUETE 
 
 
Serie 10 y 12 SEER 
Capacidad de 7 a 60 TON 
 
 
 
 
Esta Serie contiene dos unidades de paquete, ambas con el mismo diseño, pero 
ofrecen la oportunidad de elegir el nivel de eficiencia adecuada a su necesidad.  Cualquiera 
que elija, ya sea la unidad de 12 SEER (Seasonal Energy Efficiency Ratio) o la 10 SEER, 
usted adquiere un producto de calidad. 
 
 
Características: 
 
· El motor del ventilador con multi – velocidades, puede ajustarse a los niveles 
exactos de confort. 
· Estas unidades están diseñadas para una instalación fácil y servicio. 
  
· Sus controles eléctrico son accesibles a través de un panel, éste a su vez permite 
el acceso al ensamblaje del ventilador, lo que facilita el mantenimiento del 
evaporador. 
· El compresor del modelo 12 SEER, tiene garantía limitada de 10 años; y ambos 
modelos tienen una garantía limitada de 5 años en todas sus partes funcionales. 
 
 
 
La unidad de 10 SEER es una bomba de calor: 
 
 
 
 
 
Ofrece la misma resistencia al clima, un acabado resistente en el exterior y superficies 
internas, con fácil acceso a sus componentes principales. 
 
Al igual que los demás productos residenciales de ComfortMaker, esta unidad tiene 5 
años de garantía en todas sus partes funcionales y 5 años en el compresor; asegurando años 
de confort silencioso. 
 
 
 
 
 
  
 
 
UNIDAD DE PAQUETE 
 
Series FBA 
Capacidad de 7 a 60 TON 
 
 
 
 
Las Series FBA de aires acondicionados de ComfortMaker brindan toda la calidad, valor y 
eficiencia que puedes esperar de sus productos. Estas unidades poseen ratings entre los 10 a  
12 puntos en el rango SEER (Seasonal Energy Efficiency Ratio) en eficiencia energética. 
 
Estas unidades tienen garantía limitada de 5 años en el compresor y otros componentes 
funcionales. 
 
  
Características: 
 
· Diseño circular y de bajo perfil, le permite instalarlo en espacios más pequeños 
de los comunes 
· Su estructura con tubos de cobre y aspas de aluminio, ofrece un óptimo rechazo 
al calor y excelente durabilidad 
· Sus persianas superiores descargan el aire caliente hacia el exterior de la 
vivienda 
· Sus gabinetes galvanizados, permite que se adapte a los elementos del ambiente 
· Su acabado protector es resistente al clima y la corrosión 
 
 
 
 
